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ABSTRACT 
 
This study aims to determine the influence of subjective norms, lifestyle, 
product attributes, and price perceptions of the decision to purchase Canon 
Digital Single Lens Reflex (DSLR) camera in residents who live in the city of 
Surakarta. 
The type of research used is quantitative. This study uses primary data. 
The sample in this study were 97 respondents taken from the community in 
Surakarta City who owned Canon DSLR Camera. Sampling technique using 
purposive simple. Methods of collecting data with questionnaires. 
The results showed that the Subjective Normal significantly influenced the 
purchase decision of Canon DSLR Camera. Lifestyle significant effect on 
purchasing decision of Canon DSLR Camera. Product attributes significantly 
influence the purchase decision of Canon DSLR Camera. And Price perceptions 
significantly influence the purchase decision of Canon DSLR Cameras 
 
Keywords: Subjective Norm, Lifestyle, Product Attribute, Price Perception, and 
Purchase Decision 
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ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh norma subjektif, gaya 
hidup, atribut produk, dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian Kamera 
Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon pada masyarakat di Kota Surakarta.  
Jenis penelitian yang digunakan adalah kuantitatif. Penelitian ini 
menggunakan data primer. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 97 responden 
yang diambil dari masyarakat di Kota Surakarta yang memliki Kamera DSLR 
Canon. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive simple. Metode 
pengumpulan data dengan kuesioner.  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa Norma Subjektif berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian Kamera DSLR Canon. Gaya hidup 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Kamera DSLR Canon. 
Atribut Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Kamera 
DSLR Canon. Dan Persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian Kamera DSLR Canon  
 
Kata Kunci: Norma Subjektif, Gaya Hidup, Atribut Produk, Persepsi Harga, dan 
Keputusan Pembelian 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Semakin berkembang pesatnya teknologi digital di era globalisasi 
sekarang ini ditandai dengan munculnya kamera, yaitu salah satunya kamera 
Digital Single Lens Reflex atau DSLR (Pusparani dan Rastini, 2014). Hadirnya era 
digital turut mendorong manusia untuk bertransformasi digital. Disadari atau 
tidak, tranformasi digital semakin berkembang ke berbagai sektor. 
Berkembangnya transformasi digital juga tidak dapat terelakkan, mengingat 
perkembangan di era digital yang semakin beragam (Maulida, 2017). 
 Teknologi semakin marak di era digital sekarang ini, bermacam-macam 
produk teknologi muncul dan banyak digandrungi oleh masyarakat yaitu salah 
satunya kamera DSLR (Maulida, 2017). Kamera DSLR ini muncul setelah adanya 
kamera handphone dan kamera saku digital. Hal ini merupakan inovasi dari 
penyempurnaan produk kamera ke arah selera konsumen seiring dengan 
berkembang pesatnya teknologi digital. Kamera kegunaannya adalah untuk 
mengabadikan gambar atau momen, menangkap peristiwa dan kejadian-kejadian 
penting. 
Aspek kehidupan manusia ikut dipengaruhi oleh perkembangan teknologi 
yang kian populer seperti kamera yang semakin pesat ini. Hal ini dapat dibuktikan 
dengan kegemaran masayarakat Indonesia yang setiap waktu mengabadikan 
momen di kehidupannya dengan menggunakan kamera (Xaverius dan Yourgen, 
2014).
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Kamera DSLR adalah kamera profesional yang menggunakan sensor 
digital berkualitas tinggi dengan ketajaman gambar yang tinggi pula. Kamera 
jenis ini dapat berganti lensa sesuai dengan yang diinginkan oleh pemakai 
(Nurcahyana, 2010). Ada beberapa kemudahan dalam hal pemakaian bagi pemula 
pada saat baru memiliki kamera DSLR yaitu pengguna bisa melihat langsung 
gambar yang dihasilkan dalam satu jepretan tanpa harus diafdruk terlebih dahulu, 
dapat memotret tanpa menggunakan film tetapi bisa menggunakan memory card, 
dan lebih beragam tipe sensornya (Pusparani dan Rastini, 2014). 
Kamera DSLR semakin populer seiring dengan berkembangnya tren saat 
ini. Kebutuhan seseorang saat ini sudah mengarah pada lifestyle atau gaya hidup 
yang membuat orang tersebut untuk menentukan pilihan barang ataupun jasa yang 
sesuai dengan kebutuhannya, karena barang yang mereka miliki akan 
mencerminkan gaya hidupnya.  
Kamera DSLR sudah menjadi tren di generasi milineal saat ini dan sangat 
digemari banyak kalangan, terutama kaum muda yang selalu ingin terlihat modern 
dan tidak ketinggalan jaman dan hidup di era serba digital. Kamera DSLR saat ini 
sudah menjadi bagian dari gaya hidup (lifestyle) yang di mana kepemilikannya 
tidak hanya dimiliki oleh fotografer saja, tetapi masyarakat umumpun sudah 
banyak yang memiliki kamera jenis ini (Pusparani dan Rastini, 2014). 
Saat ini, kehidupan digital telah masuk ke dalam setiap lini kehidupan 
manusia modern. Produk teknologi akan mengikuti gaya hidup masyarakat 
generasi millinneal. Perkembangan teknologi ini membawa perubahan pada gaya 
hidup terutama bagi individu yang termasuk dalam golongan generasi millinneal 
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atau gen Y. Mereka lahir dan tumbuh dengan nyaman dalam lingkungan serba 
digital. Mereka inilah yang disebut dengan sebagai generasi milenial atau generasi 
digital native. Generasi milineal juga menjadi yang terbesar di Indonesia pada 
tahun 2020. Menurut Yoris Sebastian, Founder OMG Consullting, pada tahun 
2020 jumlah usia produktif melonjak hingga 50%-60%. Kini jumlah usia 
produktif 15-35 tahun sudah mencapai 40% (Kurniawan, 2016). 
Pasar bisnis di Indonesia mengalami perubahan seiring berkembangnya 
teknologi digital saat ini. Hal ini semakin membuat terbukanya persaingan di 
dalam penyedia fasilitas fotografi itu sendiri dan menjadi tantangan bagi 
perusahaan untuk terus berinovasi guna bersaing dengan perusahaan lainnya 
(Vety, Fauzi, dan Mawardi, 2016). Perusahaan harus bisa mengetahui apa yang 
dibutuhkan oleh konsumen dan harus dapat menyusun strategi untuk dapat 
memuaskan kebutuhan konsumennya agar dapat menarik pelanggan supaya mau 
membeli produknya. Maka dari itu perusahaan harus terus berinovasi mengikuti 
tren yang ada sekarang ini. 
Di Indonesia, banyak merek kamera DSLR yang bersaing di pasar kamera 
profesional ini seperti Canon, Nikon, Sony, Pentax, Samsung, dan juga Olympus. 
Tetapi untuk pasar lensa interchangeable (jenis kamera yang lensanya bisa 
diganti) untuk tipe kamera digital dikuasi oleh Canon dan Nikon. Dua perusahaan 
asal Negeri Sakura (Jepang) tersebut semakin menunjukkan taringnya di dunia 
internasional dalam memegang bisnis fotografi dan digital imaging (Jurnal Asia, 
2015).  
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Seiring dengan perkembangan tren teknologi digital saat ini persaingan 
antar perusahaan yang memproduksi kamera digital semakin ketat. Canon dan 
Nikon saling berlomba untuk memperlihatkan kekuatan teknologi dan kelebihan 
desain masing-masing dari produknya agar tetap disukai konsumennya. Menurut 
rangking yang diperoleh BCN menunjukkan bahwa penjualan Canon dan Nikon 
masih memimpin pasar kamera DSLR dengan angka penjualan Canon 49,2% dan 
Nikon 42% (Jurnal Asia, 2015).  
Canon memiliki lini produk yang kuat pada jenis kamera Digital Single 
Lens Reflex (DSLR). Di Indonesia, perusahaan ini mengklaim menguasi sekitar 60 
persen pasar kamera DSLR. Sejak tahun 2003 silam, Canon mengklaim telah 
menguasai pasar DLSR secara global. Di Indonesia, Canon menguasai pasar 
DSLR sejak 15 tahun lalu (Panji, 2014). 
Tetapi pada tahun 2016 merupakan tahun yang tidak mudah bagi produsen 
kamera digital di Indonesia baik kamera compact maupun kamera 
interchangeable lens (kamera yang bisa tukar lensa). Sebagian besar produsen 
melaporkan penurunan penjualan dan bahkan kerugian dalam bisnis kameranya. 
Pengahasilan utama Canon adalah dari kamera compact dan terutama dari kamera 
DSLR. Namun di tahun ini penjualan Canon mulai merosot (Tjin, 2016). 
Pemasaran sendiri merupakan kegiatan utama yang dilakukan oleh 
perusahaan agar usahanya berkembang dan profitnya meningkat. Dengan keadaan 
seperti ini menjadikan kondisi persaingan perusahaan satu dengan yang lain 
semakin ketat, karena pada dasarnya setiap perusahaan ingin meningkatkan 
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pangsa pasarnya dan mendapatkan konsumen baru untuk membeli produknya 
(Yulaika, 2013). 
Perusahaan dapat menarik minat konsumen untuk membeli produknya 
dengan cara meningkatkan mutu produknya seperti pada atribut produknya. Jika 
atribut pada produknya bagus seperti fiturnya lengkap dan mudah digunakan 
maka konsumen akan tertarik membeli produk tersebut. Jika produknya mudah 
digunakan bagi setiap kalangan seperti Kamera DSLR ini, maka konsumen akan 
tertarik membelinya karena kemudahan dalam pemakainnya.  
Selain itu juga pada harganya, karena daya beli setiap konsumen satu 
dengan yang lain berbeda dan persepsi setiap konsumen mengenai harga juga 
berbeda-beda. Penetapan harga keputusan yang benar-benar menunjang 
keberhasilan operasi perusahaan baik secara profit maupun nonprofit. Apabila 
harga perusahaan menetapkan harga dengan tepat dan sesuai dengan daya beli 
konsumen, maka konsumen tersebut akan menjatuhkan pilihannya pada produk 
tersebut (Nugraheni dan Ferdinan, 2013).  
Perusahaan harus memproduksi produk yang berkualitas atau memiliki 
persepsi harga yang benar-benar sesuai dengan fungsi dan kegunaannya. Hal ini 
karena persepsi harga hampir selalu menjadi pertimbangan pada saat konsumen 
akan membeli suatu produk (Octaviana, 2016) 
Canon selalu berusaha untuk mengeluarkan produk kamera profesional 
yang sering disebut dengan EOS Series, seiring dengan tingginya permintaan akan 
penggunaan kamera jenis ini. Bisnis fotografi sering menggunakan jenis EOS 
series ini. EOS series tersedia dengan berbagai macam mulai dari pemula sampai 
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yang sudah profesional, dengan anggaran biaya tergantung jenis seriesnya 
(Pusparani dan Rastini, 2014). 
Seperti yang telah dijelaskan di atas, Canon selalu berusaha mengeluarkan 
inovasi-ionovasi produknya. Kamera DSLR semakin populer seiring dengan 
berkembangnya tren saat ini. Meskipun teknologi digital semakin berkembang, 
tetapi untuk penjualan kamera DSLR Canon sendiri mengalami penurunan 
penjualan dari tahun ke tahun. Hal ini disebabkan karena semakin ketatnya 
persaingan antar perusahaan. Penurunan penjualan kamera DSLR Canon bisa 
dilihat pada grafik di bawah ini  
Grafik 1.1 
Penjualan Kamera DSLR Canon 
 
 
          Sumber : Canonnews.com  
Seperti yang terlihat pada Grafik 1.1 di atas, penjualan ILC 
(Interchangeable Lens Camera) atau tipe kamera yang lensanya bisa dilepas 
untuk merek Canon tahun 2012 sampai tahun 2015 mengalami penurunan
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penjualan secara berturut-turut. Sedangkan pada tahun 2015 ke tahun 2016 
mengalami sedikit sekali kenaikan penjualan yaitu dari 5,57 juta unit menjadi 5,67 
juta unit, tetapi pada tahun 2016 ke tahun 2017 mengalami penurunan penjualan 
lagi yaitu dari 5,67 juta unit kamera menjadi 5,51 juta unit kamera. Jadi pada 
tahun 2016 ke tahun 2017 penjualannya mengalami penurunan sebesar 0,16 juta 
unit kamera.    
Grafik 1.2 
Market Share Camera DSLR Canon 
 
 
Sumber : Cannonnews.com 
Untuk market sharenya sendiri Canon juga mengalami penurunan yaitu 
pada tahun 2016 sebesar 48,8% dan pada tahun 2017 sebesar 47,9%, dalam hal ini 
terjadi penurunan market share sebesar 0,9%. 
Penurunan penjualan dan penurunan market share Canon turun 
dikarenakan semakin ketatnya persaingan antar perusahaan. Hal ini semakin 
membuat terbukanya persaingan di dalam penyedia kamera DSLR itu sendiri dan 
menjadi tantangan bagi perusahaan untuk terus berinovasi guna bersaing dengan 
perusahan lainnya. Oleh karena itu pihak Canon harus bisa meningkatkan 
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penjualannya. Hal ini bisa dilakukan dengan cara memahami perilaku 
konsumennya.  
Menurut Tjiptono (2001) dengan memahami perilaku konsumennya, pihak 
manajemen perusahaan bisa menyusun strategi dan program yang tepat guna 
memanfaatkan peluang yang ada untuk mengungguli pesaing lainnya. Konsumen 
merupakan tolak ukur keberhasilan bagi perusahaan. Kebutuhan konsumen akan 
bergerak secara dinamais mengikuti perkembangan zaman, sehingga perusahaan 
harus peka membaca setiap perubahan selera konsumennya.  
Modal dasar suatu perusahaan untuk memenangkan persaingan salah 
satunya adalah mengetahui faktor apa saja yang dapat mempengaruhi keputusan 
pembelian (Revyda, Asrizal, dan Apriyeni, 2015). Adapun faktor yang dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian seorang konsumen yaitu norma subjektif, 
lifestyle (gaya hidup), atribut produk, dan persepsi harga.  
Keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan 
pembelian di mana konsumen benar-benar membeli. Tahap-tahap tersebut yaitu 
pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternative, keputusan 
membeli, dan tahap pasca pembelian (Ediyanto, 2016). 
Norma subjektif adalah pengaruh orang lain (referen) untuk memutuskan 
sesuatu tindakan. Norma subjektif sendiri berarti pertimbangan dari rujukan 
keluarga terdekat, orang tua, pasangan, teman, dan rekan kerja yang akan 
mempengaruhi niat beli yang akhirnya akan timbul keputusan pembelian 
seseorang dalam membeli suatu produk. Norma subjektif merupakan salah satau 
faktor dalam keputusan pembelian. Pada penelitian Bunjanto (2015) dan 
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Kapantouw dan Mandey (2015) menyatakan bahwa norma subjektif berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian.  
Setiadi (2003) gaya hidup adalah cara hidup seseorang yang 
diidentifikasikan oleh bagaimana orang tersebut menghabiskan waktu mereka 
(aktivitas) dan apa yang orang tersebut pikirkan tentang diri mereka sendiri dan 
juga dunia di sekitarnya (pendapat). Pada penelitian Kapantouw dan Mandey 
(2015); Padmantyo dan Handayani (2017) menyatakan bahwa gaya hidup 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Berbeda dengan penelitian 
yang dilakukan oleh Umboh, Tumbel, dan Soepeno (2015) gaya hidup tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  
Keputusan pembelian seseorang dalam membeli suatu produk juga 
dipengaruhi oleh atribut dari suatu produk itu sendiri. Atribut produk merupakan 
salah satu keunggulan yang bisa dijadikan sesuatu untuk menarik konsumen untuk 
membeli produk. Maka dari itu perusahaan harus dapat menentukan atribut 
produk yang dapat menunjang program pemasaran agar tepat sasaran dalam 
membidik kebutuhan konsumen (Saidani dan Ramadhan, 2013).  
Bagi seorang konsumen yang mau membeli produk khususnya produk 
digital, biasanya atribut produk yang terdiri dari kualitas, fitur, dan desain akan 
menjadi pertimbangan utama dalam pengambilan keputusan untuk membeli 
produk tersebut atau tidak. Apabila produk memiliki atribut produk yang menarik 
maka akan menciptakan minat konsumen untuk membeli yang akhirnya akan 
timbul keputusan pembelian. Semakin tinggi atribut suatu produk, maka semakin 
tinggi pula keputusan pembelian konsumen. Apabila posisi produk 
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penempatannya tepat di benak konsumen, terutama melalui pengembangan atribut 
produk menjadi salah satu kunci keberhasilan pemasaran dari suatu produk 
(Saidani dan Ramadhan 2013).  
Pada penelitian yang dilakukan oleh Saidani dan Ramadhan (2013) 
menyatakan bahwa atribut produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Pada penelitian lain yang dilakukan oleh Padmantyo dan Handayani 
(2017) yang menyatakan bahwa atribut produk berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Onsu, Tawas, dan Repi (2015) yang menyatakan bahwa atribut produk tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Menurut Peter dan Olson (2014) persepsi atas harga menyangkut 
bagaimana informasi harga dipahami dan dibuat bermakna bagi diri mereka 
sendiri. Persepsi akan harga merupakan salah satu faktor yang berpengaruh pada 
konsumen saat akan membeli suatu produk. Persepsi harga juga merupakan salah 
satu faktor dalam keputusan pembelian. 
 Dalam penilitan Sari dan Rahmawaty; Poluakan, Tewal, dan Tawas 
(2017) menunjukkan terdapat pengaruh yang signifikan antara persepsi harga 
terhadap keputusan membeli. Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Octaviana (2016) yang hasilnya menyatakan bahwa tidak terdapat pengaruh 
signifikan antara persepsi harga dengan keputusan pembelian. 
Berdasarkan permasalahan diatas, maka penulis tertarik mengadakan 
penelitian yang berjudul “Pengaruh Norma Subjektif, Gaya Hidup, Atribut 
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Produk dan Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian Kamera Digital 
Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta”. 
1.2 Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, permasalahan dalam penelitian ini 
dapat diidentifikasikan sebagai berikut : 
1. Adanya penurunan penjulanan dan penurunan market share produk kamera 
Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon dari tahun 2016 ke tahun 2017. 
2. Ada ketidakkonsistenan antara penelitian yang dilakukan oleh Kapantouw dan 
Mandey (2015) dengan penelitian Umboh, Tawas, dan Repi (2015). Bahwa 
pada penelitian yang dilakukan oleh Kapantouw dan Mandey (2015) 
menyatakan variabel gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian, dan pada penelitian yang dilakukan oleh Umboh, Tawas, dan Repi 
(2015) menyatakan bahwa gaya hidup tidak berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
 
1.3 Batasan Masalah 
Terkait dengan luasnya ruang lingkup permasalahan dan waktu serta 
keterbatasan dalam penelitian yang dilakukan, maka pembatasan di penelitian 
diterapkan agar penelitian terfokus pada pokok permasalahan yang ada beserta 
pembahasannya, sehingga diharapakn penelitian ini tidak menyimpang dari tujuan 
yang telah diterapkan. Penelitian ini dibatasi pada masalah sebagai berikut : 
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1. Penelitian ini hanya meneliti tentang pengaruh norma subjektif, gaya hidup, 
atribut produk, dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian kamera 
Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon. 
2. Penelitian ini dilakukan di Kota Surakarta pada masyarakat yang memiliki 
Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon yang berumur 16-35 tahun. 
 
1.4 Rumusan Masalah 
Berdasarkan dari pemaparan latar belakang dan batasan masalah yang 
diuraikan di atas, maka permasalahan dalam penelitian ini dirumuskan sebagai 
berikut :  
1. Apakah norma subjektif berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 
Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta? 
2. Apakah gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 
Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta? 
3. Apakah atribut produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 
Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta? 
4. Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 
Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta? 
 
1.5 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan dalam penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui pengaruh norma subjektif terhadap keputusan pembelian 
produk Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta. 
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2. Untuk mengetahui pengaruh lifestyle terhadap keputusan pembelian produk 
Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta. 
3. Untuk mengetahui pengaruh atribut produk terhadap keputusan pembelian 
produk Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta. 
4. Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian 
produk Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta. 
 
1.6 Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat : 
1. Bagi Perusahaan 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan masukan 
sebagai bahan evaluasi dalam meningkatkan kinerja penjualan bagi perusahaan 
sehingga dapat meningkatkan profitabilitas perusahaan. 
2. Bagi Penulis 
Untuk menambah pengetahuan penulis di bidang pemasaran khsususnya 
mengenai metode pemasaran dan untuk mengetahui pengaruh norma subjektif, 
lifestyle atau gaya hidup, atribut produk dan persepsi harga terhadap keputusan 
pembelian produk Kamera DSLR Canon pada mayarakat di kota Surakarta. Di 
samping itu penulis diharapkan mengetahui masalah yang dihadapi oleh 
perusahaan dengan cara mengaplikasikan teori-teori yang telah diperoleh di 
bangku kuliah. 
3. Bagi Akademisi 
Dapat dijadikan referensi serta wacana tentang nilai norma subjektif, 
lifestyle atau gaya hidup, atribut produk dan persepsi harga terhadap keputusan 
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membeli masyarakat di Kota Surakarta tentang produk Kamera DSLR Canon. 
Selain itu juga dapat dijadikan referensi bagi peneliti selanjutnya. 
 
1.7 Sistematika Penulisan Skripsi 
Agar pembahasan ini sesuai dengan tujuannya, maka penuliasan penelitian 
ini terbagi dalam lima bab garis besar yang isinya sebagai berikut : 
BAB I  PENDAHULUAN 
Pada bab ini akan menguraikan tentang latar belakang masalah, 
identifikasi masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan  
penelitian, manfaat penelitian, jadwal penelitian dan sistematika 
penulisan penelitian. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini menjelaskan tentang kajian teori, hasil penelitian yang 
relevan, kerangka berfikir, dan hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Pada bab ini membahas tentang waktu dan wilayah penelitian, jenis 
penelitian, sampel dan teknik pengambilan sampel, data dan 
sumber data, teknik pengumpulan data, variabel penelitian, definisi 
opersional variabel, instrumen penelitian, serta teknik analisis data 
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini membahas tentang gambaran umum penelitian, 
pengujian dan hasil analisis data, serta pembahasan hasil data 
(pembuktian hipotesis). 
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BAB V PENUTUP 
Pada bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian yang 
telah dibahas pada bab sebelumnya, keterbatasan penelitian dan 
saran-saran untuk pihak terkait. 
 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1 Kajian Teori 
2.1.1 Keputusan Pembelian 
Kotler dan Amstrong (2008) menyatakan bahwa keputusan pembelian 
adalah beberapa tahapan yang dilakukan oleh konsumen sebelum melakukan 
keputusan pembelian suatu produk. Sedangkan pada penelitian yang dilakukan 
oleh Mokoagouw (2016) menyatakan bahwa keputusan pembelian adalah suatu 
proses penilaian serta pemilihan dari berbagai alternatif, dimana konsumen akan 
menentukan pilihan alternatif mana yang menurutnya paling baik dan 
menguntungkan.  
Keputusan pembelian adalah sikap seseorang untuk membeli suatu produk 
yang telah diyakini akan memuaskan dirinya serta kesediaan menanggung resiko 
yang mungkin ditimbulkan oleh produk yang dibelinya. Pada umumnya keputusan 
pembelian adalah membeli merek yang paling disukai, tetapi dua faktor bisa 
berada antara niat dan keputusan pembelian (Mokoagouw, 2016) .  
Pada saat seseorang akan memutusakan untuk membeli sesuatu, ada 
banyak faktor yang dapat menjadi pertimbangan dan mendorong konsumen dalam 
melakukan pengambilan keputusan pembelian suatu produk ataupun jasa antara 
lain dari perilaku konsumen itu sendiri, untuk saat ini perilaku konsumen dalam 
membeli suatu produk ataupun jasa tidak menentu dan lebih mengikuti tren yang 
berkembang. Adapun yang menjadi faktor penentu keputusan konsumen untuk 
membeli produk atau jasa yaitu norma subjektif, gaya hidup, atribut produk itu 
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sendiri, dan persepsi harga.  
Pada hakikatnya sebelum konsumen memutuskan untuk membeli suatu 
produk yang diinginkannya biasanya konsumen melewati tahapan proses 
keputusan pembelian, setelah itu barulah konsumen mengambil keputusan untuk 
membeli produk mana yang akan dibelinya (Agusni, Hia, dan Wahyuni, 2017). 
Menurut Muanas (2014) ada lima tahap dalam proses keputusan pembelian, yaitu: 
Gambar 2.1 
Proses Tahap Keputusan Pembelian 
 
 
 (Muanas, 2014) 
 
1. Pengenalan Masalah 
Proses ini dimulai saat pembeli menyadari adanya masalah atau kebutuhan. Di 
sini pembeli merasakan adanya perbedaan antara kenyataan dan yang 
diinginkan.  
2. Pencarian Informasi 
Jika seseorang membutuhkan sesuatu, maka ada dorongan yang kuat untuk 
mencari informasi tentang produk atau jasa yang sedang dicarinya. Sedangkan 
apabila konsumen tersebut tidak membutuhkannnya, maka ia hanya akan 
menjadi ingatannya saja. 
3. Evaluasi Alternatif 
Pada tahap ini konsumen akan memproses informasi tentang pilihannya untuk 
membuat keputusan terakhir. Konsumen tersebut akan mengevaluasi manfaat 
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tertentu dan selanjutnya akan melihat atribut produknya. Konsumen akan 
memberikan bobot yang berbeda pada setiap atribut produk sesuai dnegan 
kebutuhannya. 
4. Keputusan Pembelian 
Pada tahap evaluasi, konsumen akan memilih merek dalam himpunan pilihan 
serta membentuk niat pembelian. Biasanya dalam tahap ini konsumen akan 
memilih merek yang paling disukainya. Tetapi dalam memutuskan pilihannya 
ada pula faktor yang mempengaruhi seperti lingkungan sekitar, sikap orang 
lain, dan faktor-faktor keadaan yang tidak terduga lainnya. Di tahap ini 
konsumen akan memutuskan produk atau jasa mana yang akan dibelinya. 
5. Perilaku Pasca Pembelian 
Setelah melakukan pembelian terhadap suatu produk, konsumen akan 
mengalami beberapa tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Apabila kenyataan 
yang mereka dapat berbeda dengan apa yang mereka harapkan maka mereka 
merasa tidak puas. Dan apabila harapan konsumen terpenuhi oleh produk 
tersebut, maka konsumen akan merasa puas.  
Keputusan pembelian yang dilakukan seorang konsumen melibatkan 
keyakinan konsumen pada suatu produk sehingga muncul rasa percaya diri atas 
kebenaran tindakan yang diambil. Rasa percaya diri konsumen atas keputusan 
pembelian yang diambilnya menandakan sejauh mana konsumen memiliki 
keyakinan diri atas keputusannya memilih suatu produk (Shaleh, 2017). 
 Dari definisi-definisi di atas dapat disimpulkan bahwa keputusan 
pembelian adalah proses penilaian serta pemilihan dari berbagai alternatif, dimana 
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konsumen tersebut akan memilih salah satu alternatif yang akhirnya akan benar-
benar membeli produk pilihannya tersebut. 
Indikator keputusan pembelian menurut Sari dan Astuti (2012); Hidayat 
dan Sutopo (2016), yaitu : 
1. Mantap memutuskan 
2. Yakin memutuskan untuk membeli 
3. Keputusan membeli karena sesuai selera 
4. Keputusan membeli karena sesuai dengan kebutuhan 
 
2.1.2 Norma Subjektif 
Menurut Mowen dan Minor (2002) norma subjektif adalah menilai yang 
dipercaya konsumen bahwa orang lain berpendapat dan mereka harus 
melaksanakannya. Artinya norma subjektif menjelaskan suatu kelompok refrensi 
atau acuan yang kuat terhadap perilaku tertentu.  
Norma subjektif  adalah keyakinan konsumen tentang kekuatan pengaruh 
orang-orang di sekitarnya atau faktor lain di lingkungannya yang memotivasi 
seseorang untuk melakukan pembelian. Norma subjektif juga dapat didefinisikan 
sebagai persepsi individu terhadap pandangan dan pemikiran orang lain terhadap 
perilaku yang disarankan. Hal ini berarti bahwa norma subjektif seseorang 
bergantung pada persepsinya tentang pemikiran orang lain yang signifikan 
misalnya anggota keluarga, teman, kolega, dan atasan langsung atas perilaku yang 
mereka lakukan (Yean dan Johari, 2015).  
Norma subjektif terbentuk dari komponen keyakinan normatif dan 
motivasi seseorang, artinya individu dapat terpengaruh dan dapat pula tidak 
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terpengaruh oleh pandangan orang lain. Namun sejauhmana seseorang akan 
terpengaruh atau tidaknya tergantung pada kepribadian individu tersebut dalam 
menghadapi keputusan orang lain (Bujanto, 2015) 
Menurut Peter dan Olson (2014) norma subjektif merupakan bagian dari 
aspek lingkungan sosial kecil yang melibatkan satu orang ataupun lebih. Referan 
sama halnya dengan norma subjektif yang merupakan kelompok yang berada di 
sekitar lingkungan konsumen yang dianggap penting dimana saat konsumen 
menyesuaikan dirinya dengan kelompok tersebut, sehingga konsumen mengambil 
perilaku dari angota kelompok tersebut. Maka dari itu referan dapat berupa 
anggota keluarga, teman ataupun sahabat. 
Norma subjektif adalah kecenderungan dari lingkungan terkait perilaku 
tertentu dari individu (Binalay, et.al., 2016). Menurut Kotler (2004) kelompok 
referensi terdiri atas kelompok primer dan kelompok sekunder. Kelompok primer 
seperti keluarga, teman, rekan kerja, tetangga dan yang lainnya yang memiliki 
interaksi cukup teratur dengan seseorang. Sedangkan kelompok sekunder, seperti 
kelompok profesional, agama, perdagangan dan kelompok formal lainnya. 
Boyd, Walker, dan Larreche (2000) menyatakan bahwa teman dianggap 
menjadi salah satu sumber yang paling handal untuk mendapatkan informasi 
tentang produk. Keluarga juga bisa disebut sebagai sumber pengaruh sosial yang 
terpenting bagi sebagian besar konsumen khususnya bila keluarga secara luas 
terlibat dalam pembilan suatu produk. 
Dari definisi-definsi di atas dapat disimpulkan norma subjektif adalah 
pengaruh orang lain (referen) untuk memutuskan sesuatu tindakan. Kelompok 
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referen sendiri dapat menjadi motivasi seseorang untuk melakukan suatu tindakan. 
Kelompok referen tersebut meliputi keluarga, teman dekat, saudara, dan rekan 
kerja. 
Indikator dari norma subjektif menurut  Al-Nahdi et al., (2015) dan 
Ediyanto (2016) : 
1. Pengaruh teman 
2. Pengaruh keluarga 
3. Pengaruh tenaga penjual/ sales 
 
2.1.3 Lifestyle atau Gaya Hidup 
Menurut Kotler dan Keller (2009) gaya hidup adalah suatu pola hidup 
seseorang di dunia yang tercermin dalam kegiatan, minat dan pendapat. Setiadi 
(2003) gaya hidup adalah cara hidup seseorang yang diidentifikasikan oleh 
bagaimana orang tersebut menghabiskan waktu mereka (aktivitas) dan apa yang 
orang tersebut pikirkan tentang diri mereka sendiri dan juga dunia di sekitarnya 
(pendapat).  
Sedangkan menurut Sutisna (2001) gaya hidup yang berkembang di 
masyarakat merefleksikan nilai-nilai yang dianut oleh masyarakat itu sendiri. 
Gaya hidup ditunjukkan oleh tindakan tertentu oleh sekelompok orang ataupun 
masyarakat yang menganut nilai-nilai dan tata hidup yang hampir sama. 
Menurut Lhalauw dan John (2005) gaya hidup (lifestyle) didefinisikan 
sebagai bagaimana seseorang hidup (how one lives), termasuk bagaimana 
seseorang menggunakan uangnya dan bagaimana mengalokasikan waktunya. 
Gaya hidup lahir dari pola pikir yang akan menjadi sebuah acuan seseorang untuk 
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menjawab bagaimana dalam hidupnya, pola pikir ini akan membentuk cara 
pandang seseorang tersebut untuk melakukan banyak aktivitas yang kemudian 
akan menjadi kebiasannya. Gaya hidup adalah cara seseorang hidup termasuk 
sikap individu seseorang untuk dunia.  
Gaya hidup merupakan nilai pandang yang dipakai seseorang dalam 
bertingkah laku yang akan membentuk pola perilaku tertentu. Hal ini 
berhubungan dengan bagaimana seseorang ingin dipersepsikan oleh orang lain 
dengan membentuk image di mata orang lain tersebut yang berkaitan dengan 
status sosial yang disandangnya. Gaya hidup memberikan pengaruh pada perilaku 
konsumsi, dimana seseorang tersebut membeli sesuatu tidak hanya ingin membeli 
fungsi dari produk tersebut akan tetapi juga berkeinginan untuk membeli fungsi 
sosialnya juga (Fatharani, Lubis, dan Dewi, 2009). 
Gaya hidup juga mencerminkan sesuatu dibalik kelas sosial seseorang dan 
menggambarkan bagaimana mereka menghabiskan uangnya dan waktunya. Maka 
dari itu dalam hubungannya sebagai faktor yang berpengaruh terhadap perilaku 
konusmen, gaya hidup sering dikaitkan dengan produk dan jasa tertentu yang 
berhubungan dengan kelas sosial seseorang. Di mana dalam keputusan pembelian, 
harga bukan menjadi pertimbangan utama namun prestise, kenyamanan, dan 
penerimaan lingkungan yang menjadi pendorong kuat dalam pertimbangan 
pembelian (Yiliviona, Mukhtar, dan Putra, 2014).  
Menurut  Setiadi (2003) VALS (Value and Lifestyle) merupakan 
segmentasi psikografis yang paling terkenal di dunia. VALS ini ditemukan oleh 
perusahaan riset international SRI. Untuk melakukan segmentasi ini perusahaan 
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mencoba mencari cara melakukannya dan dipilihlah nilai dan gaya hidup sebagai 
dasar yang pas untuk melakukan segmentasi ini. VALS 1 (Value and Lifestyle) 
dibagi menjadi beberapa segmen, yaitu : 
a. Outer Directed 
Gaya hidup konsumen apabila dalam membeli suatu produk harus sesuai 
dengan nilai-nilai dan norma-norma tradisional yang sudah terbentuk.  
b. Inner Directed 
Gaya hidup konsumen yang tidak terlalu memikirkan norma-norma budaya 
yang ada dan berkembang, apabila ingin membeli produk untuk memenuhi 
keinginannya. 
c. Need Driven 
Konsumen yang membeli suatu produk yang didasarkan atas kebutuhan, bukan 
keinginan berbagai pilihan yang ada.  
Di bawah ini menunjukkan karakteristik kelompok konsumen yang terbagi 
menjadi tiga bagian yaitu : 
1. Outer Directed  
Pada kelompok outer directed ini terbagi menjadi tiga yiatu : 
a. Belongers : kelas menengah, menghargai rasa aman, stabil, identitas dan 
solidsaritas, kelompok, tidak ambil risiko, ingin hura-hura. 
b. Emulators : suka belanja, frustasi dalam ambisinya, mempunyai hutang 
c. Achievers : lebih tua, mampu, matang, berkeluarga, memiliki rumah. 
2. Inner Directed 
Pada kelompok inner directed ini terbagi menjadi tiga yiatu : 
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a. I-Am-Me : muda, Menekankan ekspresi diri, idealis, musik keras, busana 
menyolok, melawan kelompok outer directed. 
b. Experiential : menghargai pendidikan, lingkungan dan pengalaman-
pengalaman. 
c. Socially Conciuos : paling tinggi pendidikan, dewasa, punya jabatan 
berpengaruh tetapi sering protes dalam isu sosial politik 
3. Need Driven 
Pada kelompok need driven ini terbagi menjadi tiga yiatu : 
a. Survivor : wanita tua, pendidikan rendah, dan tidak sehat, keluarga tidak 
mampu. 
b. Sustainer : muda, berjuang mencari tempat dalam msayarakat. 
Menurut Setiadi (2003) gaya hidup akan berkembang pada masing-masing 
dimensi yang meliputi Aktivitas, Interest, Opini atau AIO, seperti dibawah ini : 
1. Aktivitas 
Aktivitas di sini terdiri dari bekerja, hobi, peristiwa sosial, liburan, hiburan, 
anggota klub, komunitas, belanja, dan olahraga. 
2. Interest 
Interest terdiri dari keluarga, rumah, pekerjaan, komunitas, rekreasi, pakaian, 
makanan, media, dan prestasi 
3. Opini 
Opini terdiri dari diri mereka sendiri, masalah sosial, ekonomi, bisnis, politik, 
pendidikan, produk, dan masa depan. 
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Menurut Setiadi (2003) ada beberapa manfaat apabila pemasar memahami 
gaya hidup konsumen yaitu : 
a. Untuk melakukan segmentasi pasar sasaran, pemasar dapat menggunakan gaya 
hidup konsumen sebagai acuannya. 
b. Apabila pemasar memahami gaya hidup konsumen, maka pemasar akan lebih 
mudah memposisikan produknya di pasar dengan perantara iklan. 
c. Pemasar bisa menempatkan iklan produknya di media yang paling cocok 
apabila pemasar sudah mengetahui gaya hidup konsumennya bagaimana. 
d. Pemasar dapat mengembangkan produknya sesuai dengan tuntutan gaya hidup 
konsumennya apabila pemasar sudah mengetahui gaya hidup konsumen. 
Dari definisi-definisi di atas dapat disimpulkan bahwa gaya hidup adalah 
salah satu identitas diri seseorang dalam bagaimana cara menggunakan uangnya, 
bagaimana memanfaatkan waktunya dan bagaimana cara seseorang dalam 
menjalankan kehidupannya. Pola hidup seseorang sendiri terdiri dari semua 
aktivitas dalam menjalankan hidupnya, minat terhadap semua yang 
diinginkannya, dan pendapat dari semua hal yang telah dilewatinya.  
Indikator dari lifestyle atau gaya hidup menurut Hidayat dan Widiartanto, 
(2014); Sari (2014); Ardy (2013) yaitu : 
1. Prestise/ gengsi 
2. Modern dan stylish 
3. Status yang tinggi 
4. Mengikuti trend 
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2.1.4 Atribut Produk 
Peter dan Olson (2014) atribut produk adalah stimulus utama yang 
mempengaruhi afeksi, kognisi, dan perilaku konsumen. Dalam hal ini konsumen 
akan mengevaluasi atribut-atribut tersebut dalam hubungannya dengan nilai, 
kepercayaan, dan pengalamannya sendiri di masa lalu.  
Kotler dan Amstrong (2004) pengembangan produk dan jasa memerlukan 
pendefisian manfaat-manfaat yang akan ditawarkan. Manfaat-manfaat tersebut 
disampaikan melalui atribut-atribut produk seperti kualitas, fitur, gaya dan desain. 
Kualitas sendiri berarti kekampuan yang dihasilkan dari suatu produk untuk 
melakukan fungsinya. 
 Fitur merupakan alat persaingan untuk membedakan antara produk 
perusahaan satu terhadap produk sejenis yang menjadi pesaingnya. Melalui gaya 
dan desain produk yang khas maka hal tersebut dapat menjadi nilai tambah sendiri 
bagi pelanggan. Gaya dan desain yang baik dapat menarik perhatian, 
meningkatkan kinerja produk, dan memberikan keunggulan bersaing di pasar 
sasaran. 
Menurut Gitosudarmo (2002) atribut produk adalah suatu komponen 
berupa sifat-sifat produk yang menjamin agar produk tersebut dapat memenuhi 
kebutuhan serta keinginan seperti yang diharapkan oleh pembeli. Jika suatu 
produk memiliki atribut yang sesuai dengan apa yang diinginkan oleh pembelinya 
maka produk tersebut akan dianggap cocok oleh konsumen sehingga akan timbul 
keputusan untuk membeli produk tersebut. Dari atribut inilah suatu produk akan 
dipandang oleh konsumen berbeda dengan produk pesaing lainnya, karena setiap 
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produk memiliki atribut yang berbeda dengan jenis produk yang lainnya. 
Menurut Tjiptono (2001) atribut produk adalah unsur-unsur produk yang 
dianggap penting oleh konsumen yang akan dijadikan dasar pengambilan 
keputusan pembelian. Atribut produk ini meliputi merek, kemasan, jaminan 
(garansi), pelayanan, dan sebagainya.  
 Atribut produk merupakan karakteristik yang menjadi citra dan persepsi 
seorang konsumen terhadap suatu produk, sehingga jika karakter yang melekat 
pada produk tersebut baik dan diterima dengan baik pula oleh konsumen, maka 
atribut tersebut dapat menarik minat konsumen untuk memutuskan membeli 
produk tersebut. Atribut produk adalah pengembangan produk yang dapat dilihat 
dari kualitas, fitur, desain, dan lainnya yang dimana semua hal tersebut akan 
membentuk persepsi konsumen terhadap produk yang bersangkutan dan akan 
dijadikan pertimbangan pengambilan keputusan pembelian (Yulaika, 2013). 
Salah satu cara untuk dapat memenangkan persaingan dan menjadi produk 
yang unggul di pasaran adalah dengan adanya suatu atribut produk, karena atribut 
produk sendiri merupakan ciri khas dari suatu produk atau alat untuk 
membedakan produk perusahaan satu dengan perusahaan lain. Jika atribut 
produknya menarik, maka minat konsumen akan timbul dan akan menghasilkan 
keputusan pembelian. 
Atribut produk dibagi menjadi dua jenis yaitu, yang pertama atribut 
berwujud (tangible) adalah ciri yang berwujud dari suatu produk seperti kualitas 
produk, fitur produk, desain produk, label, logo dan warna. Dan yang kedua yaitu 
atribut yang tidak berwujud (intangible) adalah ciri yang tidak berwujud dari 
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suatu produk seperti nama baik dan popularitas dari perusahaan yang 
memproduksi produk tersebut (Saidani dan Ramadhan, 2013). 
Dari definisi-definisi di atas dapat disimpulkan bahwa atribut produk 
adalah sifat-sifat yang mendasar dari sebuah produk yang dianggap penting oleh 
konsumen yang bisa dijadikan dasar pengambilan keputusan pembelian saat akan 
membeli suatu produk. Atribut produk ini meliputi fitur produk, desain produk, 
kualitas produk, label, logo, garansi, dan layanan purna jual. 
Indikator dari atribut produk menurut Sungkar dan Budiatmo (2016), yaitu 
1. Kelengkapan fitur 
2. Kemudahan fungsi fitur 
3. Daya tarik desain 
4. Garansi 
 
2.1.5 Persepsi Harga 
Menurut Muanas (2014) persepsi adalah proses seorang individu untuk 
mengorganisasi, memilih, serta menginterpretasikan informasi yang berasal dari 
lingkungan sekitarnya. Kotler dan Armstrong (2008) menyatakan persepsi harga 
adalah nilai yang terkandung dalam suatu harga yang berhubungan dengan 
manfaat dan memiliki suatu produk atau jasa. Harga adalah jumlah dari semua 
nilai yang ditukarkan konsumen untuk memperoleh manfaat dari menggunakan 
produk ataupun jasa. Harga merupakan satu-satunya elemen dalam bauran 
pemasaran yang menghasilkan pendapatan, sedangkan elemen lainnya hanya 
minumbulkan biaya.  
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Menurut Peter dan Olson (2014) persepsi atas harga menyangkut 
bagaimana informasi harga dipahami dan dibuat bermakna bagi diri mereka 
sendiri. Persepsi akan harga merupakan salah satu faktor yang berpengaruh pada 
konsumen saat akan membeli suatu produk. Karakteristik individu satu dengan 
lainnya berbeda-beda. Setiap konsumen menilai suatu produk dengan penilaian 
yang berbeda-beda. Keputusan membeli dapat dipengaruhi oleh persepsi 
konsumen itu sendiri sehingga perusahaan harus mampu memberikan persepsi 
yang baik terhadap produk atau jasa yang dijual oleh perusahaan tersebut. 
Persepsi harga adalah salah satu pertimbangan penting dalam proses 
keputusan pembelian, dan kebanyakan konsumen mengevaluasi nilai (kombinasi 
antara harga dan kualitas) dalam keputusan pembelian (Sari dan Rahmawaty, 
2015). Harga merupakan salah satu faktor penentu baik dalam menentukan niat 
beli maupun keputusan membeli bagi konsumen terhadap suatu produk maupun 
jasa (Santoso dan Purbarani, 2013).. 
Apa saja yang sebenarnya diharapakan oleh konsumen dengan 
membayarkan sejumlah uang tertentu untuk membeli hasil produksinya 
merupakan hal yang perlu disadari oleh perusahaan. Di mata konsumen harga 
bukanlah sekedar nilai tukar barang atau jasa saja. Konsumen memilih suatu 
produk untuk dimilikinya dilatarbelakangi oleh banyak hal. Hal-hal tersebutlah 
yang kemudian bisa mempengaruhi munculnya persepsi konsumen terhadap harga 
(Santoso dan Purbarani, 2013). 
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Dua dimensi utama yang membentuk persepsi harga yaitu, pertama 
perceived quality (persepsi kualitas) konsumen cenderung lebih menyukai produk 
yang harganya mahal saat informasi yang diperoleh hanya harga produknya saja. 
Hal tersebut dipengaruhi oleh nama, merek, nama toko, garansi yang diberikan 
dan negara asal produk tersebut. Kedua perceived monetary sacrifice (persepsi 
biaya yang dikeluarkan) yaitu harga merupakan biaya yang dikeluarkan atau 
dikorbankan untuk memperoleh suatu produk, hal tersebut merupakan anggapan 
dari konsumen yang berbeda-beda terhadap biaya yang dikeluarkan walaupun 
dengan produk yang sama (Harjati dan Venesia, 2015). 
Untuk menumbuhkan persepsi akan harga, perusahaan perlu menetapkan 
strategi penetapan harga yang didasari pemahaman yang jelas akan tujuan 
penetapan harga tersebut. Penetapan harga keputusan yang benar-benar 
menunjang keberhasilan operasi perusahaan baik secara profit maupun nonprofit. 
Apabila harga perusahaan menetapkan harga dengan tepat dan sesuai dengan daya 
beli konsumen, maka konsumen tersebut akan menjatuhkan pilihannya pada 
produk tersebut (Nugraheni dan Ferdinan, 2013). Perusahaan dapat menetapkan 
harga tinggi untuk membentuk persepsi produk tersebut berkualitas. Sementara 
itu, harga rendah dapat membentuk persepsi pembeli tidak percaya pada penjual 
karna meragukan kualitas produk atau pelayanannya (Soliha, 2017). 
Berdasarkan pengertian-pengertian di atas, persepsi harga merupakan 
sebuah keyakinan konsumen terhadap harga dari suatu produk yang ditawarkan 
oleh perusahaan maupun produsen yang berupa harga tafsiran yang di mana hal 
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tersebut konsumen dapatkan melalui informasi mengenai harga yang ditawarkan 
yang sudah ditetapkan oleh perusahaan yang berupa harga riil. Biasanya 
konsumen membandingkan harga dengan kualitas dan manfaat yang akan 
didapatkan pada produk tersebut. 
Indikator dari persepsi harga menurut Hidayat dan Sutopo (2016); Sari dan 
Astuti (2012) yaitu : 
1. Harga sesuai dengan kualitas produk 
2. Kemampuan untuk membeli 
3. Kesesuaian harga dengan manfaat produk 
4. Keterjangkauan harga 
 
2.2 Hasil Penelitian yang Relevan 
Beberapa penelitian sebelumnya yang berhubungan dengan penelitian ini 
yakni mengenai variabel-variabel yang mempengaruhi keputusan pembelian telah 
banyak dilakukan. Hasil dari beberapa penelitian akan digunakan sebagai bahan 
refrensi dan perbandingan dalam penelitian ini. 
Penelitian dari Kapantouw dan Mandey (2015) dengan judul “Pengaruh 
Sikap, Norma Subjektif, dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian 
Handphone Asus di Gamezone Computer Mega Mall Manado”. Dengan 
menggunakan metode kuantitatif, sampel 80 responden pengguna Handphone 
Asus di Manado. Dengan hasil peneliian yang menujukkan Sikap tidak memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan norma 
subjektif dan gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
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produk Handphone Asus. 
Penelitian dari Bunjanto (2017) dengan judul “Pengaruh Periklanan, Citra 
Merek, Norma Subjektif, Labelisasi Halal, Brand Ambassador dan Persepsi Harga 
Terhadap Keputusan Pembelian Kosmetik Wardah (Studi pada Mahasiswi 
Universitas Muhammadiyah Yogyakarta)”. Dengan menggunakan metode 
kuantitatif, sampel 210 mahasiswa UMY yang sudah menggunakan kosmetik 
Wardah. Dengan hasil penelitian yang menunjukkan periklanan, citra merek, 
norma subjektif, labelisasi halal, brand ambassador dan persepsi harga 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Penelitian dari Lin dan Shih (2012) dengan judul “The Relationship of 
University Student’s Lifestyle, Money Attitude, Personal Value and their Purchase 
Decision”. Dengan metode kuesioner, sampel 449 mahasiswa. Dengan hasil 
penelitian variabel Variabel lifestyle, money attitude, personal value berpengaruh 
signifikan terhadap purchase decision. 
Penelitian dari Padmantyo dan Handayani, (2017) dengan judul “Pengaruh 
Atribut Produk, Gaya Hidup, dan Celebrity Endorser terhadap Keputusan 
Pembelian Smartphone di Kota Surakarta”. Metode kuantitatif dengan kuesioner, 
Sampel 150 orang responden pengguna Smartphone di kota Surakarta. Dengan 
hasil penelitian yang menunjukkan variabel atribut produk dan gaya hidup 
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan variabel 
celebrity endorser  tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone 
di Surakarta. 
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Penelitian dari Saidani dan Ramadhan (2013) dengan judul “Pengaruh Iklan 
dan Atribut Produk Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Samsung Seri 
Galaxy (Survei Pada Pelanggan ITC Roxy Mas). Dengan menggunakan metode 
kuantitatif. dengan kuesioner, sampel 100 konsumen pengguna smartphone 
Samsung seri Galaxy di ITC Roxy Mas Jakarta Barat. Hasil penelitiannya 
menunjukkan Iklan dan atribut produk berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian Smartphone Samsung Seri Galaxy. 
Penelitian dari Sungkar dan Budiatmo (2016) dengan judul “Pengaruh Iklan, 
Atribut Produk, dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Oppo Smartphone 
(Studi Pada Pembeli dan Pengguna Oppo Smartphone di Kota Semarang)”. 
Dengan menggunakan metode kuesioner, sampel 100 masyarakat Semarang di 
pusat penjualan ponsel Matahari Mall Semarang yang telah membeli dan 
menggunakan produk oppo smartphone. Dengan hasil penelitian yang 
menunjukkan variabel iklan, atribut produk dan harga berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk oppo smartphone. 
Penelitian dari Sari dan Rahmawaty (2015) dengan judul “Pengaruh Citra 
Merek, Fitur, dan Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada 
Konsumen Smartphone Xiaomi di DIY)”. Metode Kuesioner, Sampel 150 
responden yang menggunakan smartphone Xiaomi di DIY. Dengan hasil 
penelitian yang menunjukkan citra merek, fitur, dan persepsi harga secara parsial 
dan simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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Penelitian dari Poluakan, Tewal, dan Tawas (2017) dengan judul “Analisis 
Pengaruh Persepsi Harga, Produk, Promosi, dan Tempat Terhadap Keputusan 
Pembelian Sepeda Motor Yamaha Vixion (Studi Kasus Pada Konsumen 
Pengguna di Amurang)”. Metode Kuesioner, Sampel 100 konsumen atau 
pengguna motor Yamaha Vixion yang ada di Amurang. Dengan hasil penelitian 
yang meunjukkan Persepsi harga, produk, promosi dan tempat pengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian motor Yamaha Vixion. 
Penelitian dari Nugraheni dan Ferdinan (2013) dengan judul “Analisis 
Pengaruh Persepsi Harga, Persepsi Kualitas Produk, dan Promosi Terhadap 
Keputusan Pembelian Sepeda Motor Suzuki (Studi Pengguna Sepeda Motor 
Suzuki di Kota Solo)”. Metode Kuesioner, Sampel 100 pengguna sepeda motor 
Suzuki di kota Solo. Dengan hasil penelitian menunjukkan persepsi harga, 
persepsikualitas produk, dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
Sepeda Motor Suzuki. 
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2.3 Kerangka Berfikir 
Kerangka berfikir digunakan sebagai acuan agar penelitian memiliki arah 
yang sesuai dengan tujuan penelitian. Kerangka pemikiran ini mengambil dari 
beberapa penelitian. 
Gambar 2.2 
Kerangka Berfikir  
 
  H1 
     H2 
     H3 
     H4 
 
Sumber : Kapantouw dan Mandey (2015), Padmantyo dan Handayani 
(2017), Poluakan et.al (2017) dan Narwal (2014). 
 
2.4 Hipotesis 
Menurut Riduwan (2012) hipotesis adalah jawaban atau dugaan sementara 
yang harus diuji lagi kebenarannya. Hipotesis yang masih merupakan jawaban 
sementara akan dibuktikan kebenarannya secara empiris atau nyata. Maka dari itu 
peneliti melakukan pengumpulan data. Adanya hipotesis dinyatakan pada 
rumusan masalah penelitian yang diajukan. Sehingga keduanya harus dirumuskan 
dengan menggunakan kalimat yang jelas. Masalah penelitian dirumuskan dalam 
bentuk kalimat tanya dan hipotesis dalam bentuk kalimat pernyataan. Adapun 
hipotesis yang dikemukakan dalam penelitian ini yaitu : 
Norma Subjektif 
Gaya Hidup 
Persepsi Harga 
   
Atribut Produk 
Keputusan 
Pembelian 
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Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Bunjanto (2017) 
hasilnya menyatakan bahwa norma subjektif berpengaruh terhadap keputusan 
membeli konsumen. Pada penelitian lain yang dilakukan oleh Kapantouw dan 
Mandey (2015) hasilnya menyatakan bahwa norma subjektif berpengaruh 
terhadap keputusan membeli. Semakin tinggi norma subjektif, semakin tinggi juga 
pengaruhnya terhadap keputusan pembelian konsumen. 
H1 :  Norma Subjektif berpengaruh signifikan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian Kamera DSLR Canon di Kota Surakarta. 
Pada penelitian yang dilakukan oleh Mokoagouw (2016) menyatakan 
bahwa gaya hidup berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, artinya jika 
gaya hidup yang ada semakin tinggi, maka keputusan pembelian handphone 
Samsung Mobile di IT Center Manado akan meningkat. Dalam penelitian lain 
yang dilakukan oleh Padmantyo dan Handayani (2017) menyatakan bahwa gaya 
hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone di 
Surakarta. Pada penelitian lain juga yang dilakukan oleh Kapantouw dan Mandey 
(2015) menyatakan bahwa gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
H2 :  Gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Kamera   
Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta. 
Dalam penelitian yang dilakukan oleh Saidani dan Ramadhan (2013) 
menyatakan bahwa atribut produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian smartphone Samsung seri Galaxy. Dari penelitian lain yang dilakukan 
oleh Sungkar dan Budiatmo (2016) hasilnya juga menunjukkan bahwa atribut 
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produk berbengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian Oppo 
Smartphone di Kota Semarang. Pada penelitian lain yang dilakukan oleh 
Padmantyo dan Handayani (2017); Narwal (2014) menyatakan bahwa atribut 
produk berpenagruh signifikan terhadap keputusan pembelian.   
H3 : Atribut produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian  
Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta. 
Dalam penelitian yang dilakukan oleh Poluakan et al. (2017) hasil 
penelitian menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian Sepeda Motor Yamaha Vixion di Amurang Sulawesi Utara. 
Dalam penelitian lain yang dilakukan oleh Sari dan Rahmawaty (2015) persepsi 
harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Semakin baik 
persepsi harga yang ditawarkan, maka akan meningkatkan keputusan pembelian.. 
Nugraheni dan Ferdinan (2013) menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh 
secara signifikan terhadap keputusan pembelian.  
H4 : Persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu penelitian adalah waktu yang digunakan untuk menyelesaikan 
penelitian dari tahap awal sampai tahap akhir hingga penulis mendapatkan 
kesimpulan dari hasil penelitian yang sedang diteliti. Penelitian dimulai dari bulan 
Desember 2017 sampai dengan bulan April 2018. Sedangkan wilayah penelitian 
adalah tempat yang dipilih penulis untuk melakukan penelitian. Penelitian ini 
dilaksanakan di Kota Surakarta. 
 
3.2 Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif 
bertujuan untuk membuktikan hipotesis dan menggunakan instrumen penelitian. 
Penelitian kuantitatif yaitu metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 
positivism, yang digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu. 
Penelitian jenis ini adalah penelitian dengan menggunakan data berupa angka-
angka dan analisisnya menggunakan statsitik (Sugiyono, 2016). 
 
3.3 Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1 Populasi 
Menurut Sugiyono (2012) populasi adalah  sesuatu yang ditetapkan oleh 
peneliti guna untuk dipelajari untuk menarik kesimpulannya dalam bentuk suatu 
kesatuan atau keseluruhan individu pada wilayah tertentu yang memiliki 
karakteristik dan kualitas tertentu juga. Populasi yang digunakan dalam penelitian 
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ini adalah penduduk di Kota Surakarta yang memiliki Kamera DSLR Canon yang 
jumlah populasinya tidak diketahui. 
 
3.3.2 Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik tertentu yang dimiliki 
oleh populasi. Jika populasi besar, peneliti tidak mungkin mempelajari semua 
yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, waktu, dan tenaga, 
maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu 
(Sugiyono 2012). Sampel dalam penelitian ini adalah penduduk di Kota Surakarta 
yang termasuk dalam generasi millinneal (gen Y) yang memiliki Kamera DSLR 
Canon. Menurut Suliyanto (2009) jika penelitian yang jumlah populasinya tidak 
diketahui, maka untuk perhitungan sampelnya dapat menggunakan rumus sebagai 
berikut : 
n =  
n =  
n = 96,04, dibulatkan menjadi 97 
Keterangan : 
n  : jumlah sampel 
     : tingkat keyakinan 95% 
e          : Tingkat kesalahan 10%  
 
40 
 
 
 
Maka dari itu seperti perhitungan diatas, dalam penelitian ini peneliti 
mengambil sampel sejumlah 97 responden yang termasuk dalam generasi 
millinneal yang berumur 16-35 tahun di Kota Surakarta yang memiliki Kamera 
Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon. 
 
3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik Sampling merupakan teknik pengambilan sampel untuk 
menentukan sampel yang akan digunakan dalam penelitian. Teknik pengambilan 
sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik purposive sampling. 
Sampel purposive adalah penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu 
(Sugiyono, 2012). Adapun karakteristik yang digunakan untuk sampel penelitian 
ini yaitu : 
1. Penduduk yang tinggal di Kota Surakarta 
2. Memiliki Kamera DSLR Canon  
3. Penduduk di kota Surakarta yang termasuk dalam generasi millennial atau 
genarasi Y yang berumur 16-35 tahun. 
Generasi millennial (gen Y) yaitu generasi/ individu yang terlahir di zaman 
era yang canggih dan modern. Generasi ini pada umumnya ditandai oleh 
peningkatan penggunaan dan keakraban dengan media dan teknologi serba digital. 
Sampel dalam penelitian ini adalah generasi millennial yang tinggal di Kota 
Surakarta yang memiliki Kamera DSLR Canon.  
Sampel dalam penelitian ini diambil dengan cara menyebar kuesioner 
melalui google form serta mendatangi secara langsung responden yang dipandang 
cocok sebagai sumber data di tempat-tempat keramaian seperti CFD (Car Free 
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Day), tempat-tempat wisata yang ada di Surakarta, spot hunting, dan event-event 
yang ada di Kota Surakarta. 
 
3.4 Data dan Sumber Data 
Menurut Suharsimi (2006) data adalah bahan mentah yang perlu diolah 
sehingga menghasilkan informasi ataupun keterangan, baik itu kualitatif maupun 
kuantitatif yang menujukkan sebuah fakta. Sedangkan sumber data adalah subjek 
dari mana data dapat diperoleh. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
data primer. Menurut Sugiyono (2012) data primer adalah data yang dikumpulkan 
dan diolah sendiri langsung oleh peneliti dari sumber penelitian.  
Data primer dalam penelitian ini dapat diperoleh dengan cara menyebar 
kuisioner melalui google form dan disebarkan secara langsung dengan cara 
mendatangi responden yang dipandang cocok sebagai sumber data di tempat-
tempat keramaian seperti CFD (Car Free Day), tempat-tempat wisata yang ada di 
Surakarta, spot hunting, dan event-event yang ada di kota Surakarta. 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data merupakan cara mengumpulkan data yang 
dibutuhkan oleh peneliti untuk menjawab rumusan masalah penelitian. Metode 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan metode kuisioner atau angket. 
Kuisioner atau angket adalah suatu teknik pengumpulan data dengan memberikan 
atau menyebarkan daftar pertanyaan kepada responden dengan harapan 
memberikan respons atas daftar pertanyaan sesuai dengan yang dibutuhkan 
peneliti (Riduwan, 2012). Kuesioner di sebarkan melalui google form dan secara 
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langsung mendatangi responden yang dipandang cocok yang bisa dijadikan 
sebagai responden untuk mengisi kuesioner. 
Penelitian ini menggunkan kuisioner untuk mengetahui apakah variabel 
norma subjektif (X1), gaya hidup (X2), atribut produk (X3) dan persepsi harga (X4) 
mempengaruhi keputusan pembelian (Y). Alat ukur yang digunakan dalam 
mengukur variabel ini adalah skala interval. Riduwan (2012) skala interval adalah 
pengukuran data dimana skalanya menunjukkan jarak antara satu data dengan data 
yang lain dan mempunyai bobot yang sama. Dalam penelitian ini menggunakan 
skala pengukuran 10 poin yaitu penilaian dari angka 1 (sangat tidak setuju) 
sampai 10 (sangat setuju).  
 
3.6 Variabel Penelitian 
3.6.1  Variabel Bebas (Independent Variable) 
Variabel bebas (Independent Variable) merupakam variabel yang 
mempengaruhi atau yang menjadi sebab timbulnya variabel terikat (dependent 
variable). Variabel bebas (independent variable) sering disebut dengan variabel 
predikator atau antecendent (Sugiyono, 2012). Variabel bebas (independent 
variable) dalam penelitian ini adalah norma subjektif (X1), gaya hidup (X2), 
atribut produk (X3), dan persepsi harga (X4). 
3.6.2 Variabel Terikat (Dependent Variable) 
Variabel terikat (dependent variable) merupakan variabel yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat dari variabel bebas. Variabel ini sering juga 
disebut dengan variabel kriteria atau variabel output (Sugiyono, 2012). Variabel 
terikat (variable dependent) dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian (Y). 
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3.7 Definisi Operasional Variabel 
3.7.1 Norma Subjektif  
Norma subjektif adalah Pengaruh orang lain (referen) untuk memutuskan 
sesuatu tindakan. Norma  subjektif dapat diukur menggunakan tiga indikator (Al-
Nahdi et al., 2015) dan (Ediyanto 2016) yang terdiri dari : 
a. Pengaruh teman 
b. Pengaruh keluarga 
c. Pengaruh sales/ tenaga penjual 
 
3.7.2 Gaya Hidup 
Gaya hidup adalah pola konsumsi yang menggambarkan pilihan seseorang 
tentang bagaimana cara menggunakan uangnya, bagaimana memanfaatkan 
waktunya dan bagaimana cara seseorang dalam menjalankan kehidupannya. Gaya 
hidup dapat diukur menggunakan empat indikator (Hidayat dan Widiartanto, 
2014); (Sari 2014); dan (Ardy 2013) yang terdiri dari : 
a. Prestise atau gengsi 
b. Modern dan stylish 
c. Status yang tinggi 
d. Mengikuti trend 
 
3.7.3 Atribut Produk 
Atribut produk merupakan unsur-unsur yang terdapat pada sebuah produk 
yang menjadi dasar pertimbangan konsumen untuk melakukan keputusan 
pembelian. Atribut produk dapat diukur menggunakan empat indikator (Sungkar 
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dan Budiatmo, 2016) yang terdiri dari : 
a. Kelengkapan fitur 
b. Kemudahan fungsi fitur 
c. Daya tarik desain 
d. Garansi  
 
3.7.4 Persepsi Harga  
Persepsi atas harga menyangkut bagaimana informasi mengenai harga 
dipahami dan dibuat bermakna oleh konsumen tersebut. Konsumen 
membandingkan harga dengan kualitas dan manfaat yang akan didapatkan pada 
produk tersebut. Persepsi harga dapat diukur menggunakan empat indikator 
(Hidayat dan Sutopo 2016) dan (Sari dan Astuti 2012) yang terdiri dari : 
a. Harga sesuai dengan kualitas produk 
b. Kemampuan untuk membeli 
c. Keterjangkauan harga 
d. Kesesuaian harga dengan manfaat produk 
 
3.7.5 Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian adalah suatu proses penilaian serta pemilihan dari 
berbagai alternatif, dimana konsumen akan menentukan pilihan alternatif mana 
yang menurutnya paling baik dan menguntungkan. Hal ini dapat berarti 
merupakan tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian di mana 
konsumen benar-benar membeli. Keputusan pembelian dapat diukur 
menggunakan empat indikator (Sari dan Astuti, 2012); (Hidayat dan Sutopo 2016) 
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yang terdiri dari : 
a. Mantap memutuskan 
b. Yakin memutuskan untuk membeli 
c. Keputusan membeli karena sesuai selera 
d. Keputusan membeli karena sesuai dengan kebutuhan 
 
3.8 Instrumen Penelitian 
Menurut Ghozali (2013), uji instrumen merupakan salah satu bagian yang 
sangat penting yang digunakan untuk mengetahui akurat atau tidaknya data 
instrumen. Data yang akurat akan menghasilkan instrumen yang benar. Data yang 
akurat juga akan memberikan hasil yang bisa dipertanggungjawabkan. Tingkat 
validitas dan tingkat reliabilitas merupakan dua hal yang menentukan instrumen 
penelitian. Penelitian ini terdiri dari 5 instrumen yang perlu diukur yaitu norma 
subjektif, lifestyle (gaya hidup), atribut produk, persepsi harga dan keputusan 
pembelian.  
Pada penelitian ini menggunkan skala interval. Dimana menurut Riduwan 
(2012) skala interval adalah pengukuran data dimana skalanya menunjukkan jarak 
antara satu data dengan data yang lain dan mempunyai bobot yang sama. Dalam 
penelitian ini menggunakan skala pengukuran 10 poin yaitu penilaian dari angka 1 
(sangat tidak setuju) sampai 10 (sangat setuju). Penelitian ini memiliki bebrapa 
item indikator yang mengukur variabel-variabel diatas, yaitu : 
1. Norma Subjektif  
Variabel norma subjektif diukur dengan 3 (tiga) item pernyataan dengan 
menggunakan skala interval, penilian 10 poin yaitu (1 = Sangat Tidak Setuju 
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hingga 10 = Sangat Setuju) yang bersumber dari penelitian Al-Nahdi et al., (2015) 
dan Ediyanto (2016) : 
a. Pengaruh teman membuat Saya membeli Kamera DSLR Canon. 
b. Pengaruh keluarga membuat Saya membeli Kamera DSLR Canon. 
c. Pengaruh sales atau tenaga penjual membuat Saya membeli Kamera DSLR 
Canon. 
2. Gaya Hidup 
Variabel lifestyle (gaya hidup) diukur dengan 4 (empat) item pernyataan 
dengan menggunakan skala interval, penilian 10 poin yaitu (1 = Sangat Tidak 
Setuju hingga 10 = Sangat Setuju) yang bersumber dari penelitian Hidayat dan 
Widiartanto, (2014); Sari (2014); dan Ardy (2013) : 
a. Memiliki Kamera DSLR Canon dapat meningkatkan prestise/ gengsi. 
b. Memiliki Kamera DSLR Canon membuat semakin terlihat modern dan stylish. 
c. Memiliki Kamera DSLR Canon dapat meningkatkan status sosial. 
d. Gaya hidup sekarang ini membuat Saya membeli Kamera DSLR Canon. 
3. Atribut Produk 
Variabel atribut produk diukur dengan 4 (empat) item pernyataan dengan 
menggunakan skala interval, penilian 10 poin yaitu (1 = Sangat Tidak Setuju 
hingga 10 = Sangat Setuju) yang bersumber dari penelitian Sungkar dan Budiatmo 
(2016) : 
a. Kamera DSLR Canon fiturnya lengkap. 
b. Fitur pada Kamera DSLR Canon mudah digunakan. 
c. Desain Kamera DSLR Canon menarik. 
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d. Kamera DSLR Canon memiliki garansi yang terpercaya. 
4. Persepsi Harga  
Variabel persepsi harga diukur dengan 4 (empat) item pernyataan dengan 
menggunakan skala interval, penilian 10 poin yaitu (1 = Sangat Tidak Setuju 
hingga 10 = Sangat Setuju) yang bersumber dari penelitian Hidayat dan Sutopo 
(2016); Sari dan Astuti (2012) : 
a. Menurut Saya harga yang ditawarkan Kamera DSLR Canon sesuai dengan 
kualitas produknya. 
b. Menurut Saya harga yang ditawarkan Kamera DSLR Canon sesuai dengan 
kemampuan daya beli Saya. 
c. Menurut Saya harga yang ditawarkan Kamera DSLR Canon dapat dijangkau 
oleh Saya. 
d. Menurut Saya harga yang ditawarkan Kamera DSLR Canon sesuai dengan 
manfaat produknya. 
5. Keputusan Pembelian 
Variabel keputusan pembelian diukur dengan 4 (empat) item pernyataan 
menggunakan skala interval, penilian 10 poin yaitu (1 = Sangat Tidak Setuju 
hingga 10 = Sangat Setuju) yang berumber dari penelitian Sari dan Astuti, (2012); 
Hidayat dan Sutopo (2016) : 
a. Saya mantap memutusakan untuk membeli Kamera DSLR Canon. 
b. Saya yakin memutuskan untuk membeli Kamera DSLR Canon 
c. Saya memutusakan membeli Kamera DSLR Canon karena sesuai dengan 
selera saya. 
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d. Saya memutusakan membeli Kamera DSLR Canon karena sesuai dengan 
kebutuhan saya. 
 
3.9 Teknik Analisis Data 
 
3.9.1 Uji Instrumen Penelitian 
 
1. Uji Validitas 
Validitas adalah kecermatan atau ketepatan suatu instrumen dalam 
mengukur konsep tertentu. Uji validitas ini digunakan untuk mengukur sah atau 
valid tidaknya suatu kuisioner (Ghozali, 2013). Teknik yang digunakan yaitu 
melakukan korelasi bivariate antara masing-masing skor indikator dengan total 
skor konstruk. Teknik ini membandingkan nilai rhitung dengan rtabel, rtabel dicari pada 
signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 97, df = n-2 Apabila nilai 
rhitung> rtabel, berarti pernyataan tersebut valid dan apabila nilai rhitung < rtabel berarti 
pernyataan tersebut tidak valid (Ghozali, 2013). 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah alat untuk menguji kekonsistenan jawaban responden 
atas pertanyaan di kuesioner. Suatu kuesioner dapat dikatakan reliabel apabila 
jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke 
waktu. Uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunkan SPSS 23.0 for Windows, 
yang memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik 
Cronbach Alpha (α). Indikator atau item pernyataan dapat dikatakan reliabel 
apabila nilai dari Cronbach Alpha (α) > 0,70 (Ghozali, 2013). 
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3.9.2 Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik adalah syarat untuk semua model regresi agar bisa 
disebut sebagai model empiris yang baik. Adapun serangkaian uji asumsi klasik 
terdiri sebagai berikut : 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual mempunyai distribusi normal. Seperti yang 
diketahui uji t dan F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi 
normal. Adapun cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau 
tidaknya dilakukan dengan analisis grafik yaitu dengan cara melihat grafik 
histogram dan normal probability plot (Ghozali, 2013). 
Normalitas dapat dilakukan dengan cara melihat histogram yang 
membandingkan data observasi dengan distribusi yang mendekati normal. 
Apabila titik-titik telah mengikuti garis lurus atau diagonal, maka dapat dikatakan 
residual telah mengikuti distribusi normal. Pengujian normalitas data dapat juga 
dilakukan dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-Smirnov. Ketentuan 
suatu model regresi berdistribusi secara normal apabila probability dari 
Kolmogorov-Smirov lebih besar dari (p > 0,05). 
2. Uji Multikolonieritas 
Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji pada model regresi apakah 
ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas (independen). Multikolonieritas 
bisa dilihat dari nilai tolerance dan lawanya Variance Inflation Factor (VIF). 
Kriteria pengujian pada uji multikolonieritas, nilai tolerance < 0,10 atau 
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samadengan VIF >10 menunjukkan tidak adanya multikolonieritas atar variabel 
independen dalam model regresi (Ghozali, 2013). 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan 
variance antara residual pengamatan satudengan pengamatan yang lainnya dapat 
menggunakan uji heteroskdastisitas ini. Jika variance dari residual satu 
pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut Homoskedastisitas dan jika 
berbeda disebut dengan heteroskedastisitas. Model yang baik adalah model 
homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2013).  
Untuk mengetahui ada tidaknya heteroskedastisitas dalam penelitian ini 
dapat dilihat dengan uji glejser, uji ini digunakan untuk meregresi nilai absolut 
residual terhadap variabel independen. Terjadi heteroskedastisitas jika variabel 
independennya signifikan secara statistik mempengaruhi variabel dependen. Jika 
probabilitas signifikannya di atas tingkat kepercayaan 5%, maka dapat 
disimpulkan bahwa model regresi tidak mengandung heteroskedastisitas (Ghozali, 
2013). 
 
3.9.3 Uji Ketepatan Model 
Uji ketepatan model atau uji kelayakan model digunakan mengukur 
ketepatan fungsi regresi sampel pada saat mengukur nilai aktual. Secara statistik, 
uji ketepatan model dapat dilakukan melalui pengukuran nilai koefisien 
determinasi (Uji Adjusted R2) dan uji statistik F (Ghozali, 2013). 
1. Uji Koefisien Determinasi (Uji Adjusted R2) 
Uji koefisien determinasi (Adjusted R2) bertujuan untuk mengukur 
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seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. 
Nilai koefisien determinasi adalah antara angka nol dan satu. Jika nilai R2 kecil, 
maka kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel-
variabel dependen akan terbatas, dan jika nilai R2 mendekati nilai satu berarti 
variabel-variabel independen memberikan hampir seluruh informasi yang 
dibutuhkan untuk memprediksi variabel independen (Ghozali, 2013). 
2. Uji Statistik F 
Uji ini bertujuan untuk mengetahui model penelitian fit atau tidak. Adapun 
kriteria pengambilan keputusan sebagai berikut. Dengan menggunakan angka 
probabilitas signifikansi : 
a. Apabila probabilitas signifikansi > 0,05, maka Ho diterima dan Ha ditolak 
artinya variabel norma subjektif, lifestyle, atribut produk, dan persepsi harga 
secara serentak tidak berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian. 
b. Apabila probabilitas signifikansi < 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima 
artinya model penelitian fit 
c. Membandingkan nilai F hitung dengan F tabel 
Apabila F hitung > F tabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima 
 
3.9.4 Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis regresi linear berganda adalah suatu analisis asosiasi yang 
digunakan secara bersamaan untuk meneliti pengaruh dua variabel bebas atau 
lebih terhadap satu variabel tergantung. Analisis ini menggunakan skala 
pengukuran yang sifatnya kuantitatif/ numerik baik untuk variabel bebas maupun 
variabel tergantungnya (Sarwono, 2013).  
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Teknik analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui 
pengaruh norma subjektif, gaya hidup, atribut produk dan persepsi harga terhadap 
keputusan pembelian produk Kamera DSLR Canon. Adapun persamaan umum 
regresi berganda yang digunakan adalah sebagai berikut : 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + e 
Dimana : 
Y  = Keputusan pembelian 
a   = Konstanta 
b1, b2, b3, b4 = Koefisien regresi parsial 
X1  = Variabel norma subjektif 
X2  = Variabel gaya hidup 
X3  = Variabel atribut produk 
X4  = Variabel persepsi harga 
e  = Eror 
 
3.9.5 Uji Hipotesis 
Uji hipotesis bertujuan untuk mengetahui signifikan atau tidaknya suatu 
variabel independen terhadap variabel dependen. 
1. Uji Signifikansi Parameter Individual (Uji statistik t) 
Uji statistik t menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
independen secara individual dalam menerangkan variabel dependen. Hasil uji t 
bisa dilihat dari tabel coefficients pada kolom sig. Dapat dikatakan terdapat 
pengaruh antara variabel bebas dengan variabel terikat secara parsial apabila 
probabilitas nilai t atau signifikasinya < 0,05. Dan dapat dikatakan tidak terdapat 
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pengaruh yang signifikan antara masing-masing variabel bebas dan variabel 
terikat apabila probabilitas nilai t > 0,05. Hasil uji t juga dapat dilihat jika t hitung 
> t tabel, artinya suatu variabel secara individual atau parsial mempengaruhi 
variabel dependen (Ghozali, 2013). 
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BAB IV 
ANALSIS DATA DAN PEMBAHASAN 
4.1 Gambaran Umum Responden 
Dalam penelitian ini, populasinya adalah masyarakat yang tinggal di Kota 
Surakarta yang memiliki kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon. 
Kemudian yang menjadi responden adalah masyarakat di Kota Surakarta yang 
berumur 16 tahun hingga 35 tahun yang termasuk golongan generasi millennial 
yang memiliki Kamera DSLR Canon. Kuesioner disebarkan secara langsung 
kepada responden yang menggunakan Kamera DSLR Canon dan sebagian 
disebarkan melalui google form secara online. Dari data yang terkumpul akan 
diidentifikasi berdasarkan jenis kelamin, usia, pekerjaan, dan uang saku atau 
pendapatan per bulan. Identifikasi ini dilakukan untuk mengetahui secara umum 
gambaran dari responden dalam penelitian ini.  
Jumlah total kuesioner yang disebar langsung ke lapangan (offline) dan 
diperoleh melalui google form (online) adalah 135 kuesioner, sedangkan yang 
kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini sejumlah 97 kuesioner. Jadi ada 38 
kuesioner yang tidak dipakai, hal ini dikarenakan pada saat pengisian kuesioner, 
responden kurang teliti sehingga ada kuesioner yang tidak terisi secara lengkap. 
Tabel 4.1 
Jumlah Keseluruhan Kuesioner 
 
Kategori 
Jumlah Keseluruhan 
Kuesioner yang Terkumpul 
Jumlah Kuesioner 
yang Dipakai 
Online  82 52 
Offline  53 45 
Total 135 97 
 Sumber : data Primer, diolah 2018 
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Berikut ini adalah profil 97 responden yang ikut berpartisipasi dalam 
penelitian : 
 
4.1.1 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Tabel 4.2 
Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
Jenis Kelamin Jumlah Responden Presentase 
Laki-Laki 73 75,3% 
Perempuan 24 24,7% 
Total 97 100% 
 Sumber : Data Primer, diolah 2018 
 Dalam penelitian di atas menunjukkan bahwa responden yang ikut 
berpartisipasi dalam penelitian ini adalah responden dengan jenis kelamin laki-
laki sebanyak 73 dari seluruh responden atau sekitar 75,3% dari seluruh jumlah 
responden yang ada. Sedangkan yang berjenis kelamin perempuan sebanyak 24 
atau sekitar 24,7% dari seluruh responden yang ada dalam penelitian ini. Pada 
kategori jenis kelamin didominasi oleh responden dengan jenis kelamin laki-laki. 
 
4.1.2 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 
Tabel 4.3 
Jumlah Responden Berdasarkan Usia 
 
Usia Jumlah Responden Presentase 
16-20 tahun 23 23,7% 
21-25 tahun 66 68,1% 
26-30 tahun 7 7,2% 
31-35 tahun 1 1,0% 
Total  97 100% 
 Sumber : Data Primer, diolah 2018 
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 Pada kategori usia lebih didominasi oleh responden yang berusia 21-25 
tahun dengan jumlah responden sebanyak 66 responden atau sekitar 68,1%. 
Responden dengan usia 16-20 tahun sebanyak 23 responden atau sekitar 23,7%. 
Untuk responden yang berusia 26-30 tahun sebanyak 7 responden atau sekitar 
7,2%, sedangan yang berusia >31 tahun hanya 1 responden saja. 
 
4.1.3 Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Tabel 4.4 
Jumlah Responden Berdasarkan Pekerjaan 
 
Pekerjaan Jumlah Responden  Presentase 
Pelajar/ Mahasiswa 58 59,8% 
Fotografer 20 20,6% 
Pegawai Swasta 9 9,3% 
Lainnya 10 10,3% 
Total 100 100% 
 Sumber : Data Primer, diolah 2018 
 
Pada kategori pekerjaan, responden dengan jumlah yang paling banyak 
yaitu responden yang berstatus pelajar/ mahasiswa dengan jumlah sebanyak 58 
responden atau sekitar 59,8%. Untuk responden yang bekerja sebagai fotografer 
sebanyak 20 responden atau sekitar 20,6%. Sementara untuk yang bekerja sebagai 
Pegawai Swasta sebanyak 9 responden atau sekitar 9,3%, sedangkan untuk 
responden yang mempunyai pekerjaan lain (tidak disebutkan dalam kategori) 
sebanyak 10 responden atau 10,3%. 
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4.1.4 Deskripsi Responden Berdasarkan Uang Saku atau Pendapatan per Bulan 
Tabel 4.5 
Jumlah Responden Berdasarkan Uang Saku  
atau Pendapatan per Bulan 
 
Uang Saku atau Pendapatan per Bulan Jumlah Presentase 
< Rp 1.000.000 33 34,0% 
Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 43 44,4% 
Rp 2.000.000 - Rp 3.000.000 14 14,4% 
> Rp 3.000.000 7 7,2% 
Total 100 100% 
 Sumber : Data Primer, diolah 2018 
 Untuk responden dengan uang saku atau pendapatan per bulan paling 
dominan adalah Rp 1.000.000 – Rp 2.000.000 sebanyak 43 responden atau sekitar 
44,4%. Responden dengan uang saku atau pendapatan per bulan sebesar <Rp 
1.000.000 sebanyak 33 responden atau sekitar 34,0%. Sedangkan responden 
dengan uang saku atau pendapatan per bulan Rp 2.000.000-Rp 3.000.000 
sebanyak 14 responden atau 14,4%. Sedangkan responden dengan uang saku atau 
pendapatan per bulan <Rp 3.000.000 sebanyak 7 responden atau 7,2%. 
 
4.2 Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1 Hasil Uji Instrumen Penelitian  
Uji instrumen data dalam penelitian ini dilakukan untuk menguji kuesioner 
yang digunakan agar seakurat mungkin dan dapat dipertanggungjawabkan. Uji ini 
dilakukan untuk menguji apakah sebuah instrumen itu baik atau tidak. Adapun uji 
instrumen yang digunakan dalam penelitian ini yaitu uji validitas dan uji 
reliabilitas. 
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1. Uji Validitas 
Pengujian validitas dilakukan pada lima variabel dalam penelitian ini 
yaitu, norma subjektif, gaya hidup, atribut produk, persepsi harga, dan keputusan 
pembelian. Teknik yang digunakan yaitu melakukan korelasi bivariate antara 
masing-masing skor indikator dengan total skor konstruk. Teknik ini 
membandingkan nilai rhitung dengan rtabel, rtabel dicari pada signifikansi 0,05 dengan 
uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 97, df = n-2 maka didapat rtabel sebesar 0,1996. 
Apabila nilai rhitung> rtabel, berarti pernyataan tersebut valid dan apabila nilai rhitung 
< rtabel berarti pernyataan tersebut tidak valid (Ghozali, 2013). 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Validitas  
 
Variabel Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 
Norma Subjektif 
NS1 0,837 0,199 Valid 
NS2 0,856 0,199 Valid 
NS3 0,842 0,199 Valid 
Gaya Hidup 
GH1 0.862 0,199 Valid 
GH2 0,930 0,199 Valid 
GH3 0,845 0,199 Valid 
GH4 0,852 0,199 Valid 
Atribut Produk 
AP1 0,740 0,199 Valid 
AP2 0,833 0,199 Valid 
AP3 0,827 0,199 Valid 
AP4 0,783 0,199 Valid 
Persepsi Harga 
PH1 0,794 0,199 Valid 
PH2 0,873 0,199 Valid 
PH3 0,889 0,199 Valid 
PH4 0,886 0,199 Valid 
Keputusan Pembelian 
KP1 0,877 0,199 Valid 
KP2 0,892 0,199 Valid 
KP3 0,880 0,199 Valid 
KP4 0,800 0,199 Valid 
 Sumber : Data Primer, diolah 2018. 
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Berdasarkan hasil analisis dari uji validitas di atas diketahui bahwa semua 
variabel nilai rhitung > rtabel, hal ini menunjukkan bahwa pernyataan mampu 
mengukur variabel yang ingin diukur, atau pernyataan tersebut semuanya valid. 
Artinya semua item pernyataan mampu mengukur variabel norma subjektif, gaya 
hidup, atribut produk, persepsi harga, dan keputusan pembelian. 
2. Uji Reliabilitas  
Setelah pengujian validitas, maka tahap selanjutnya adalah pengujian 
reliabilitas. Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui konsistensi jawaban 
responden dalam menjawab pernyataan-pernyataan yang mengukut variabel 
norma subjektif, gaya hidup, atribut produk, persepsi harga, dan keputusan 
pembelian Kamera DSLR Canon. Uji reliabilitas dalam penelitian ini 
menggunkan SPSS 23.0 for Windows, yang memberikan fasilitas untuk mengukur 
reliabilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha (α). Indikator atau item 
pernyataan dapat dikatakan reliabel apabila nilai dari Cronbach Alpha (α) > 0,70 
(Ghozali, 2013). Hasil keseluruhan dari uji reliabilitas dapat dilihat dalam tabel 
berikut ini : 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
Variabel 
Nilai Cronbach 
Alpha  
Standar 
Reliabel 
Keterangan 
Norma Subjektif 0,797 0,70 Reliabel 
Gaya Hidup 0,892 0,70 Reliabel 
Atribut Produk 0,804 0,70 Reliabel 
Persepsi Harga 0,884 0,70 Reliabel 
Keputusan Pembelian 0,885 0,70 Reliabel 
 Sumber : Data Primer, diolah 2018 
Hasil uji reliabilitas di atas menunjukkan bahwa kelima variabel 
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mempunyai nilai cronbach alpha > 0,70, sehingga dapat disimpulkan bahwa 
indikator yang digunakan pada variabel norma subjektif, gaya hidup, atribut 
produk, persepsi harga, dan keputusan pembelian dinyatakan handal atau dapat 
dipercaya sebagai alat ukur. 
 
4.2.2 Hasil Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual mempunyai distribusi normal. Uji normalitias 
dapat dilakukan dengan melihat Asymp.Sig.(2-tailed) pada hasil uji dengan 
menggunakan one sample kolmogorov-smirnov test (K-S). Data bisa dikatakan 
terdistribusi normal jika nilai Asymp.Sig.(2-tailed) > 0,05 (Ghozali, 2013). Berikut 
ini adalah hasil perhitungan uji normalitas dalam penelitian ini: 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 97 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation 2.19795010 
Most Extreme Differences Absolute .079 
Positive .046 
Negative -.079 
Test Statistic .079 
Asymp. Sig. (2-tailed) .146c 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
 Sumber : Data Primer, diolah 2018 
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Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa besarnya nilai Asymp.Sig.(2-
tailed) aadalah 0,146. Hal tersebut menunjukkan bahwa nilai dari Asymp.Sig.(2-
tailed) lebih besar dari > 0,05 yaitu 0,146 > 0,05. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa data residual telah terdistribusi secara normal. 
2. Uji Multikolinearitas 
Untuk menguji pada model regresi apakah ditemukan adanya korelasi 
antara variabel bebas (independen). Multikolonieritas bisa dilihat dari nilai 
tolerance value dan lawanya Variance Inflation Factor (VIF). Kriteria pengujian 
pada uji multikolonieritas, jika nilai dari VIF < 10 dan nilai dari tolerance > 0,10 
maka tidak terjadi gejala multikolinieritas, sebaliknya apabila nilai VIF > 10 dan 
nilai tolerance < 0,10 maka terjadi gejala multikolinieritas antar variabel 
independen dalam model regresi (Ghozali, 2013). Hasil perhitungan diperoleh 
dari hasil nilai VIF dan tolerance sebagai berikut: 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Multikolinearitas 
 
Variabel Tolerance VIF Keterangan 
Norma Subjektif 0,696 1,436 Tidak terjadi multikolinearitas 
Gaya Hidup 0,769 1,301 Tidak terjadi multikolinearitas 
Atribut Produk 0,521 1,921 Tidak terjadi multikolinearitas 
Persepsi Harga 0,541 1,848 Tidak terjadi multikolinearitas 
 Sumber: Data Primer, diolah 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.9 dapat diketahui bahwa nilai tolerance dan VIF 
norma subjektif sebesar 0,696 dan VIF 1,436, gaya hidup nilai tolerancenya 
sebesar 0,769 dan VIF sebesar 1,301, atribut produk nilai tolerancenya sebesar 
0,521 dan VIF nya sebesar 1,921, dan untuk variabel persepsi harga nilai 
tolerancenya sebesar 0,541 dan VIF sebesar 1,848. Hasil tersebut menunjukkan 
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bahwa nilai tolerance lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF kurang dari 10, maka 
variabel penelitian dianggap bebas dari gejala multikolinieritas. Dari analisis 
diatas dapat dinyatakan bahwa variabel norma subjektif, gaya hidup, atribut 
produk, dan persepsi harga dapat dinyatakan tidak mengalami gangguan 
multikolinieritas dalam model regresi, sehingga memenuhi syarat analisis regresi. 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan lainnya. Adapun cara yang digunakan untuk mendeteksi ada atau 
tidaknya heteroskedastisitas dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan uji 
glesjer, yang mana hasilnya dapat dilihat dari uji signifikansi yang diperoleh. 
Apabila nilai signifikansi > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa model regresi 
tidak terjadi adanya gejala heteroskedastisitas (Ghozali, 2013). Hasil ujinya yaitu: 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Coefficients 
Variabel T Sig. Keterangan 
1 (Constant) 810 0,420   
Norma Subjektif -1,742 0,085 Tidak Terjadi Gejala Heteroskedastisitas 
Gaya Hidup 0,394 0,694 Tidak Terjadi Gejala Heteroskedastisitas 
Atribut Produk 1,527 0,130 Tidak Terjadi Gejala Heteroskedastisitas 
Persepsi Harga -0,549 0,585 Tidak Terjadi Gejala Heteroskedastisitas 
 Sumber : Data Primer, diolah 2018 
 Dari hasil pengolahan heteroskedastisitas yang dilakukan dengan uji 
glejser, menunjukkan bahwa nilai signifikansi dari hasil uji heteroskedastisitas 
diatas secara keseluruhan memiliki tingkat signifikansi > 0,05. Variabel norma 
subjektif menunjukkan hasil 0,085 > 0,05, variabel gaya hidup sebesar 0,694 > 
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0,05, variabel atribut produk sebesar 0,130 > 0,05, dan persepsi harga sebesar 
0,585 > 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi diatas tidak 
terjadi adanya gejala heteroskedastisitas. 
 
4.2.3 Hasil Uji Ketepatan Model  
Uji ketepatan model atau uji kelayakan model digunakan mengukur 
ketepatan fungsi regresi sampel pada saat mengukur nilai aktual. Secara statistik, 
uji ketepatan model dapat dilakukan melalui pengukuran nilai koefisien 
determinasi  (Uji Adjusted R2) dan uji statistik F. 
1. Uji Determinasi (Uji Adjusted R2) 
Uji koefisien determinasi (Adjusted R2) bertujuan untuk mengukur 
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. 
Nilai koefisien determinasi adalah antara angka nol dan satu. Jika nilai R2 kecil, 
maka kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel-
variabel dependen akan terbatas. Nilai R2 yang mendekati satu berarti variabel 
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 
menjelaskan variabel dependen (Ghozali, 2013). Berikut adalah hasil uji 
determinasi dalam penelitian ini: 
Tabel 4.11 
Hasil Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R Square) 
 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .807a .651 .636 2.245 
a. Predictors: (Constant), Persepsi Harga, Gaya Hidup, Norma Subjektif, Atribut 
Produk 
 Sumber : Data Primer, diolah 2018 
64 
 
 
 
Dari tabel diatas dapat diketahui besarnya nilai adjusted r square adalah 
0,636 hal ini berarti variasi variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh 
variabel independen (norma subjektif, gaya hidup, atribut produk, dan persepsi 
harga) sebesar 63,6%. Sedangkan 36,7% (100% - 63,6% = 36,7%) dijelaskan oleh 
faktor-faktor lain yang tidak disertakan dalam model penelitian ini. 
2. Uji Simultan (Uji F) 
Uji ini bertujuan untuk mengetahui model penelitian fit atau tidak. Uji F 
dapat dilakukan dengan melihat tingkat signifikansi α = 0,05 dan kriteria 
pengambilan keputusan yaitu dengan membandingkan nilai f hitung dan f tabel, 
apabila Fhitung > Ftabel maka seluruh variabel independen berpengaruh terhadap 
variabel dependen (Ghozali, 2013). Hasil uji f variabel norma subjektif, gaya 
hidup, atribut produk, dan persepsi harga dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.12 
Hasil Simultan (Uji F) 
 
ANOVAa 
Model 
Sum of 
Squares Df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 866.906 4 216.726 42.993 .000b 
Residual 463.775 92 5.041   
Total 1330.680 96    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Persepsi Harga, Gaya Hidup, Norma Subjektif, 
Atribut Produk 
  Sumber : Data Primer, diolah 2018 
Dari perhitungan data diatas, didapat nilai Fhitung sebesar 42,993 dengan 
nilai signifikansi sebesar 0,000. Untuk menghitung Ftabel sebelumnya menentukan 
terlebih dahulu df1 dan df2, dengan nilai signifikansi 0,05. Dimana df1 adalah 
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jumlah variabel independennya yaitu 4, sedangkan df2 adalah nilai residual dari 
model (n-k-1) yaitu 92 dimana (n) adalah jumlah responden dan (k) adalah jumlah 
variabel dependen.  
Ftabel = 2,47 (diperoleh dari excel), sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai 
Fhitung > Ftabel (42,99 > 2,47) dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05, hal ini 
menunjukkan H0 ditolak dan H1 diterima sehingga dapat ditarik kesimpulan 
bahwa norma subjektif, gaya hidup, atribut produk, dan persepsi harga secara 
bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian Kamera DSLR Canon. 
 
4.2.4 Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi 
linear berganda. Analisis regresi berganda berarti bahwa dalam suatu persamaan 
regresi terdapat satu variabel dependen dan lebih dari satu variabel independen. 
Analisis ini menggunakan skala pengukuran yang sifatnya kuantitatif atau 
numerik baik untuk variabel bebas maupun m]variabel tergantungnya. 
Analisis regresi linier berganda pada penelitian ini digunakan untuk 
menganalisis pengaruh variabel independen yaitu yang terdidi dari norma 
subjektif, gaya hidup, atribut produk, dan persepsi harga terhadap variabel 
dependennya yaitu keputusan pembelian. Hasil analisis regresi linier berganda 
dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
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Tabel 4.13 
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 2.360 2.579  .915 .363 
Norma 
Subjektif 
.193 .079 .180 2.437 .017 
Gaya Hidup .197 .054 .258 3.668 .000 
Atribut 
Produk 
.270 .096 .240 2.816 .006 
Persepsi 
Harga 
.374 .082 .383 4.573 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 Sumber : Data Primer, diolah 2018 
Berdasarkan pada tabel 4.13 diatas persamaan regresi linear berganda 
adalah sebagai berikut: 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + e 
Y = 2,360 + 0,193 X1 + 0,197 X2 + 0,270 X3 + 0,374 X4  
Dari hasil persamaan regresi linier berganda diats maka dapat 
diinterpretasikan sebagai berikut : 
1. Konstanta sebesar 2,360, artinya pada saat/ nilai skor independen (norma 
subjektif, gaya hidup, atribut produk, dan persepsi harga) samadengan 0, maka 
tingkat keputusan pembelian konsumen tentang produk Kamera DSLR Canon 
sebesar 2,360. 
2. Koefisien regresi norma subjektif (X1) sebesar 0,193, artinya jika variabel 
norma subjektif ditingkatkan 1 satuan, maka akan meningkatkan keputusan 
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pembelian konsumen tentang produk Kamera DSLR Canon sebesar 0,193 
dengan asumsi variabel yang lainnya konstan.  
3. Koefisien regresi gaya hidup (X2) sebesar 0,197, artinya jika variabel gaya 
hidup ditingkatkan 1 satuan, maka akan meningkatkan keputusan pembelian 
konsumen tentang produk Kamera DSLR Canon sebesar sebesar 0,197 dengan 
asumsi variabel yang lainnya konstan.  
4. Koefisien regresi atribut produk (X3) sebesar 0,270, artinya jika variabel atribut 
produk ditingkatkan 1 satuan, maka akan meningkatkan keputusan pembelian 
konsumen tentang produk Kamera DSLR Canon sebesar sebesar 0,270 dengan 
asumsi variabel yang lainnya konstan.  
5. Koefisien regresi persepsi harga (X4) sebesar 0,374, artinya jika variabel 
persepsi harga ditingkatkan 1 satuan, maka akan meningkatkan keputusan 
pembelian konsumen tentang produk Kamera DSLR Canon sebesar 0,374 
dengan asumsi variabel yang lainnya konstan. 
 
4.2.5 Hasil Uji Hipotesis (Uji statistik t) 
Uji statistik t menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
independen secara individual dalam menerangkan variabel dependen. Hasil uji t 
bisa dilihat dari tabel coefficients pada kolom sig. Dapat dikatakan terdapat 
pengaruh antara variabel bebas dengan variabel terikat secara parsial apabila 
probabilitas nilai t atau signifikasinya < 0,05. Dan dapat dikatakan tidak terdapat 
pengaruh yang signifikan antara masing-masing variabel bebas dan variabel 
terikat apabila probabilitas nilai t > 0,05 (Ghozali, 2013). Hasil uji t juga dapat 
dilihat jika t hitung > t tabel, artinya suatu variabel secara individual atau parsial 
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mempengaruhi variabel dependen (Ghozali, 2013). Hasil dari uji t variabel norma 
subjektif, gaya hidup, atribut produk, dan persepsi harga dapat dilihat dalam tabel 
berikut ini: 
Tabel 4.14 
Hasil Uji statistik t 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 2.360 2.579  .915 .363 
Norma 
Subjektif 
.193 .079 .180 2.437 .017 
Gaya Hidup .197 .054 .258 3.668 .000 
Atribut 
Produk 
.270 .096 .240 2.816 .006 
Persepsi 
Harga 
.374 .082 .383 4.573 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 Sumber : Data Primer, diolah 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.14 mengenai hasil uji t di atas dapat diketahui sebagai 
berikut: 
Hasil thitung variabel norma subjektif (X1) sebesar 2,437 dengan probabilitas 
sebesar 0,017. Untuk mengetahui ttabel dapat dicari dengan menggunakan program 
Microsoft Excel dengan rumus =tinv(α;df2) dan nilai ttabel diperoleh 1,986. 
Sehingga dapat diperoleh hasil 2,437 > 1,986 dengan signifikansi sebesar 0,017 < 
0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel norma subjektif berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti semakin tinggi norma subjektif 
konsumen, maka semakin tinggi pula keputusan pembeliannya. 
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Untuk hasil thitung variabel gaya hidup (X2) sebesar 3,668 dengan 
probabilitas sebesar 0,000. Untuk mengetahui ttabel dapat dicari dengan 
menggunakan program Microsoft Excel dengan rumus =tinv(α;df2) dan nilai ttabel 
diperoleh 1,986. Sehingga dapat diperoleh hasil 3,668 > 1,986 dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel gaya 
hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti semakin tinggi 
gaya hidup konsumen, maka semakin tinggi pula keputusan pembeliannya. 
Untuk hasil thitung variabel atribut produk (X3) sebesar 2,816 dengan 
probabilitas sebesar 0,006. Untuk mengetahui ttabel dapat dicari dengan 
menggunakan program Microsoft Excel dengan rumus =tinv(α;df2) dan nilai ttabel 
diperoleh 1,986. Sehingga dapat diperoleh hasil 2,816 > 1,986 dengan signifikansi 
sebesar 0,006 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel atribut produk 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti jika atribut produk 
yang ditawarkan semakin baik, maka keputusan pembelian akan meningkat. 
 Untuk hasil thitung variabel persepsi harga (X4) sebesar 4,573 dengan 
probabilitas sebesar 0,000. Untuk mengetahui ttabel dapat dicari dengan rumus 
=tinv(α;df2) pada microsoft excel dan nilai ttabel diperoleh 1,986. Sehingga dapat 
diperoleh hasil 4,573 > 1,986 dengan signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Maka 
dapat disimpulkan bahwa variabel persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. Hal ini berarti semakin baik persepsi konsumen terhadap harga, maka 
akan semakin tinggi pula dalam menentukan keputusan pembelian. 
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4.3 Pembahasan Hasil Penelitian (Pembuktian Hipotesis) 
4.3.1 Pengaruh Norma Subjektif Terhadap Keputusan Pembelian  
Norma subjektif berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk Kamera DSLR Canon. Hal ini dinyatakan berdasarkan hasil thitung > ttabel 
yaitu 2,437 > 1,986 dengan signifikansi sebesar 0,017 < 0,05. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa norma subjektif berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk Kamera DSLR (Digital Single Lens Reflex) Canon (H1 diterima 
dan H0 ditolak). Dalam penelitian ini, variabel norma subjektif dengan indikator 
pengaruh teman, pengaruh keluarga, dan pengaruh tenaga penjual/ sales 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian kamera DSLR Canon. 
 Hal ini mengindikasikan bahwa norma subjektif cenderung membuat 
keputusan pembelian bertambah, dikarenakan pandangan terhadap produk yang 
baik karena adanya pengaruh dan pertimbangan saran dari teman, keluarga, dan 
penjual atau sales yang paham produk tersebut dan sudah menggunkan produk 
Kamera DSLR Canon yang puas akan produk yang pernah digunakan.  
Hasil penelitian ini didukung penelitian yang dilakukan oleh Bujanto 
(2015) yang menunjukkan bahwa norma subjektif berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Semakin banyaknya masukan yang didapat dari 
teman, keluarga, ataupun langsung dari penjual/ salesnya  terhadap suatu produk, 
maka akan membuat konsumen semakin yakin untuk membeli produk tersebut. 
Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Kapantouw dan Mandey (2015) 
bahwa norma subjektif berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk handphone Asus. 
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4.3.2 Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian  
Gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk 
Kamera DSLR Canon. Hal ini dinyatakan berdasarkan hasil thitung > ttabel yaitu 
3,668 > 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk Kamera DSLR Canon (H2 diterima dan H0 ditolak). Dalam 
penelitian ini, variabel gaya hidup dengan indikator prestise/ gengsi, modern dan 
stylish, status sosial, dan tren produk mempengaruhi keputusan pembelian kamera 
DSLR Canon. 
Jika gaya hidup seseorang semakin tinggi, maka keputusan pembelian 
meningkat artinya apabila indikator yang ada pada gaya hidup (prestise/ gengsi, 
modern dan stylish, status sosial, dan tren produk) meningkat, maka keputusan 
pembelian pada produk Kamera DSLR Canon juga akan meningkat.  
Konsumen merasa di jaman sekarang ini memiliki kamera DSLR Canon 
juga dapat terlihat semakin modern dan stylish. Konsumen juga tertarik untuk 
mengikuti tren produk yang terjadi di era digital saat ini, bagi sebagian orang 
memiliki kamera DSLR Canon merupakan kebutuhan untuk menunjang status 
sosialnya di kehidupan bermasyarakat. Saat ini memiliki Kamera DSLR dianggap 
oleh sebagian orang sebagai barang mewah sehingga jika menggunakan kamera 
jenis ini akan dianggap mengikuti perkembangan zaman. 
Hasil penelitian ini didukung penelitian yang dilakukan oleh Mokoagouw 
(2016) yang menyatakan bahwa gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian, artinya jika gaya hidup yang ada semakin tinggi, maka 
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keputusan pembelian handphone Samsung Mobile di IT Center Manado akan 
meningkat. Penelitian lain yang dilakuakan oleh Padmantyo dan Handayani 
(2017); Ardy (2013) juga menyatakan bahwa gaya hidup berpengaruh secara 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
4.3.3 Pengaruh Atribut Produk Terhadap Keputusan Pembelian  
Dari penelitian ini ditemukan bahwa atribut produk berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk Kamera DSLR Canon. Hal ini dinyatakan 
berdasarkan uji t variabel atribut produk berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian dengan nilai thitung > ttabel sebesar 2,816 > 1,986 dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,006 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa atribut 
produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk Kamera 
DSLR Canon di Kota Surakarta (H3 diterima dan H0 ditolak). Dalam penelitian 
ini, variabel atribut produk dengan indikator kelengkapan fitur, kemudahan fungsi 
fitur, daya tarik desain, dan garansi mempengaruhi keputusan pembelian kamera 
DSLR Canon. 
Jika atribut produk seperti kelengkapan fitur, kemudahan fungsi fitur, daya 
tarik desain, dan garansi yang ditawarkan semakin baik, maka keputusan 
pembelian akan meningkat. Sehingga dengan adanya hal tersebut dapat muncul 
suatu dorongan kepada konsumen untuk melakukan pembelian pada produk 
kamera DSLR Canon. Pada penelitian ini kebanyakan responden membeli 
Kamera DSLR Canon dan memilikinya karena Kamera DSLR Canon memiliki 
unsur atribut produk yang sesuai dengan apa yang diinginkan konsumen, dimana 
kamera DSLR Canon fiturnya lengkap, fitur yang ada pada kamera DSLR Canon 
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mudah digunakan , desain kamera DSLR Canon menarik, dan kamera DSLR 
Canon memiliki garansi yang terpercaya sehingga dengan adanya hal tersebut 
dapat muncul suatu dorongan kepada konsumen untuk melakukan pembelian pada 
produk kamera DSLR Canon. 
Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian dari Padmantyo dan 
Handayani (2017) yang menyatakan bahwa atribut produk berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian Smartphone di Surakarta. Dari penelitian lain yang 
dilakukan oleh Sungkar dan Budiatmo (2016) hasilnya juga menunjukkan bahwa 
atribut produk berbengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian Oppo 
Smartphone di Kota Semarang. Penelitian lain yang dilakukan oleh Saidani dan 
Ramadhan (2013) juga menyatakan bahwa atribut produk berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian.  
 
4.3.4 Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian  
Dari penelitian ini ditemukan bahwa persepsi harga berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian produk Kamera DSLR Canon. Hal ini 
dinyatakan berdasarkan uji t variabel persepsi harga berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian dengan nilai thitung > ttabel sebesar  4,573 > 1,986 
dengan signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 (H4 diterima dan H0 ditolak). 
 Dalam penelitian ini, variabel persepsi harga dengan indikator harga 
sesuai dengan kualitas, kemampuan untuk membeli, keterjangkauan harga, dan 
kesesuaian harga dengan manfaat produk yang ditawarkan mempengaruhi 
keputusan pembelian kamera DSLR Canon. Artinya jika semakin menarik dan 
semakin baik persepsi harga yang ditawarkan, maka akan semakin tinggi dalam 
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menentukan keputusan pembelian. 
Semakin baik persepsi konsumen terhadap harga seperti persepsi 
mengenai harga sesuai dengan kualitas, kemampuan untuk membeli, 
keterjangkauan harga, dan kesesuaian harga dengan manfaat produk, maka akan 
semakin tinggi dalam menentukan keputusan pembelian.  
Pada penelitian ini persepsi harga berpengaruh secara signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Dimana responden menilai harga yang ditawarkan oleh 
produk Kamera DSLR Canon sesuai dengan kualitas yang diberikan, harga yang 
ditawarkan oleh produk Kamera DSLR Canon sesuai dengan manfaat yang 
diberikan produknya, harga yang ditawarkan oleh produk Kamera DSLR Canon 
sesuai dengan kemampuan daya beli responden, dan harga yang ditawarkan harga 
oleh produk Kamera DSLR Canon dijangkau oleh responden. Dari keempat 
indikator tersebut dipersepsikan konsumen dengan baik. Semakin baik persepsi 
harga oleh konsumen, semakin tinggi pula pengaruhnya dalam menentukan 
keputusan pembelian. 
Penlilaian dan persepsi konsumen satu dengan lainnya terhadap suatu 
harga berbeda-beda tergantung dari karakteristik pribadinya, latar belakang 
ekonomi, maupun lingkungan tempat tinggal mereka. Dengan demikian penilaian 
antara konsumen satu dengan yang lainnya terhadap harga suatu produk dikatakan 
murah, mahal atau biasa saja dari setiap individu tidaklah sama. Hal ini karena 
tergantung persepsi individu yang dilatarbelakangi oleh lingkungan kehidupan 
dan kondisi individu tersebut.  
75 
 
 
 
Hasil penelitian ini didukung penelitian yang dilakukan oleh Sari dan 
Rahmawaty (2015) menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh secara 
signifikan terhadap keputusan pembelian Smartphone Xiaomi. Pada penelitian 
lain yang dilakukan oleh Poluakan et al. (2017) menyatakan bahwa persepsi harga 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Pada penelitian lain yang 
dilakukan oleh Nugraheni dan Ferdinan (2013) menyatakan bahwa persepsi harga 
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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BAB V 
PENUTUP 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh norma subjektif, gaya 
hidup, atribut produk terhadap keputusan pembelian produk Kamera Digital 
Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota Surakarta, dapat ditarik kesimpulan 
sebagai berikut : 
1. Hasil analisis regresi linier berganda diperoleh nilai koefisien untuk variabel 
norma subjektif sebesar 0,193 berdasarkan uji t diperoleh nilai thitung > ttabel 
yaitu sebesar 2,437 > 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,017 < 0,05. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa norma subjektif berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk Kamera Digital Single Lens Reflex 
(DSLR) Canon di Kota Surakarta (H1 diterima dan H0 ditolak). 
2. Hasil analisis regresi linier berganda diperoleh nilai koefisien untuk variabel 
gaya hidup sebesar 0,197 berdasarkan uji t diperoleh nilai thitung > ttabel sebesar 
3,668> 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota 
Surakarta (H2 diterima dan H0 ditolak). 
3. Hasil analisis regresi linier berganda diperoleh nilai koefisien untuk variabel 
atribut produk sebesar 0,270 berdasarkan uji t diperoleh nilai thitung > ttabel 
sebesar 2,816 > 1,986 dengan nilai signifikansi sebesar 0,006 < 0,05. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa atribut produk berpengaruh signifikan terhadap 
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keputusan pembelian produk Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) 
Canon di Kota Surakarta (H3 diterima dan H0 ditolak). 
4. Hasil analisis regresi linier berganda diperoleh nilai koefisien untuk variabel 
persepsi harga sebesar 0,374 berdasarkan uji t diperoleh nilai thitung > ttabel 
sebesar  4,573 > 1,984 dengan signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian produk Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) 
Canon di Kota Surakarta (H4 diterima dan H0 ditolak). 
 
5.2 Keterbatasan Penelitian 
Penelitian yang peneliti lakukan hanya terbatas pada pengaruh variabel 
norma subjektif, gaya hidup, atribut produk, dan persepsi harga terhadap 
keputusan pembelian produk Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon. 
Penelitian ini terbatas pada masyarakat yang tinggal di Kota Surakarta yang 
berumur 16-35 tahun yang memiliki kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) 
Canon. 
 
5.3 Saran-Saran 
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka saran yang penulis ajukan kepada 
pihak-pihak yang terkait dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Bagi Perusahaan 
Perusahaan hendaknya lebih memperhatikan faktor norma subjektif, gaya 
hidup, atribut produk dan persepsi harga karena dengan memperhatikan hal 
tersebut akan berpengaruh pada keputusan pembelian Kamera DSLR Canon. 
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Terutama pada faktor persepsi harga, karena pada penelitian ini persepsi harga 
memiliki pengaruh yang paling besar dalam keputusan pembelian Kamera DSLR.  
Maka dari itu, perusahaan dalam menentukan harga sebaiknya 
dipertimbangkan dengan baik agar dapat menarik minat dari konsumen sehingga 
terciptanya keputusan pembelian. Perusahaan perlu memperhatikan harga yang 
ditawarkan yang didukung dengan produk yang berkualitas dan bermanfaat. 
Kualitas dari produk harus lebih ditingkatkan lagi agar timbul keputusan 
pembelian dari konsumen. 
 Perusahaan perlu memperhatikan kemampuan beli konsumen dan 
keterjangkauan harga dengan cara memonitor harga yang ditetapkan oleh para 
pesaing agar harga yang ditetapkan oleh perusahaan tidak terlalu tinggi atau 
sebaliknya, sehingga harga yang ditawarkan dapat menimbulkan keinginan 
konsumen untuk melakukan pembelian sehingga akan timbul keputusan 
pembelian. Perusahaan juga harus memperhatikan dan meningkatkan kualitas dan 
manfaat produknya. Karena dalam persepsi harga, konsumen menilai produk dari 
kulitas dan  manfaatnya apakah sudah sesuai dengan harga yang dibayarkan atau 
tidak. 
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Lampiran 1 : Jadwal Penelitian 
 
 
 
 
No Bulan Desember Januari Februari Maret April Mei 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 Penyusunan 
Proposal 
x x x x                                         
2 Konsultasi 
      
  x x x   x x     x x x   x x
  
            
3 Pendaftarn 
Ujian Seminar 
Proposal 
              x x                               
4 Ujian Seminar 
Proposal 
                  x                             
5 Revisi Proposal                   x x                           
6 Pengumpulan 
Data 
                    x x x                       
7 Analisis Data                         
  
x x x                 
8 Penulisan  
Akhir Naskah 
Skripsi 
                              x x x x
  
          
9 Pendaftaran 
Munaqosah 
                                    x x         
10 Munaqosah                                         x       
11 Revisi Skripsi                                           x x   
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Lampiran 2 : Kuisioner Penelitian 
 
KUISIONER PENELITIAN 
“PENGARUH NORMA SUBJEKTIF, GAYA HIDUP, ATRIBUT PRODUK, 
DAN PERSEPSI HARGA TERHADAP KEPUTUSAN 
PEMBELIAN KAMERA DIGITAL SINGLE 
LENS REFLEX (DSLR) CANON 
DI KOTA SURAKARTA” 
  
 
Assalamua’alaikum Wr Wb 
 
Saya Siti Ambarwati, mahasiswi jurusan Manajemen Bisnis Syariah, 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta saat ini sedang melakukan 
penelitian guna penyusunan skripsi yang berjudul “Pengaruh Norma Subjektif, 
Gaya Hidup, Atribut produk, dan Persepsi Harga Terhadap Keputusan 
Pembelian Kamera Digital Single Lens Reflex (DSLR) Canon di Kota 
Surakarta”. 
Maka dari itu peneliti memohon bantuan saudara/ saudari agar bersedia 
meluangkan waktu untuk mengisi kuisioner dengan sebenar-benarnya. Segala 
informasi yang diberikan dalam kuesioner ini hanya untuk kepentingan penelitian 
dan akan dijaga kerahasiaannya. Atas perhatian dan partisipasinya, Saya 
mengucapkan terimakasih. 
 
Wassalamualaikum Wr. Wb 
 
       Hormat Saya 
 
 
                 Siti Ambarwati 
        145111159 
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Bagian I : Identitas Responden 
1. Nama  : 
2. No. Hp : 
3. Jenis Kelamin : 
a. Laki-laki 
b. Perempuan 
4. Usia  : 
a. 16-20 tahun  c. 26-30 tahun 
b. 21-25 tahun   d. 31-35 tahun  
5. Pekerjaan : 
a. Pelajar/ Mahasiswa c. PNS 
b. Fotografer   d. Lainnya 
c. Pegawai swasta    
6. Tinggal di Kota Surakarta  
a. Ya    b. Tidak 
7. Berapakah uang saku/ pendapatan Anda per bulan ?  
a. < Rp 1.000.000  
b.  Rp 1.000.000 s/d Rp 2.000.000  
c. Rp 2.000.000 s/d Rp 3.000.000  
d. > Rp 3.000.000  
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Bagian II  : Petunjuk Pengisian Kuisoner 
Isilah kusioner ini sesuai dengan penilaian anda, dan tambahkan tanda () pada 
kolom yang tersedia. Adapun arti tanda dalam kolom adalah sebagai 1 (Sangat 
Tidak Setuju) sampai 10 (Sangat Setuju). 
 
Bagian III  : Pernyataan 
A. Norma Subjektif  
No. Pernyataan 
Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1.  Pengaruh teman membuat Saya 
membeli Kamera DSLR Canon                     
2.  
Pengaruh keluarga membuat 
Saya membeli Kamera DSLR 
Canon                     
3.  
Pengaruh tenaga penjual/ sales 
yang memberikan penjelasan 
informasi membuat saya 
membeli Kamera DSLR Canon                     
 
B. Lifestyle atau Gaya Hidup 
 
No. Pernyataan 
 Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1. 
Memiliki Kamera DSLR Canon 
dapat meningkatkan prestise/ 
gengsi                     
2. 
Memiliki Kamera DSLR Canon 
membuat semakin terlihat 
modern dan stylish                     
3. 
Memiliki Kamera DSLR Canon 
dapat meningkatkan status 
sosial                     
4. 
Gaya hidup sekarang ini 
membuat Saya membeli 
Kamera DSLR Canon                     
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C. Atribut Produk 
 
No. Pernyataan 
Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1. 
Kamera DSLR Canon fiturnya 
lengkap                     
2. Fitur pada Kamera DSLR 
Canon mudah digunakan                     
3. 
Desain Kamera DSLR Canon 
menarik                     
4. 
Kamera DSLR Canon memiliki 
garansi yang terpercaya                     
 
D. Persepsi Harga  
 
No. Pernyataan 
Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1. 
Menurut Saya harga yang 
ditawarkan Kamera DSLR 
Canon sesuai dengan kualitas 
produknya                     
2. 
Menurut Saya harga yang 
ditawarkan Kamera DSLR 
Canon sesuai dengan 
kemampuan daya beli Saya                     
3. 
Menurut Saya harga yang 
ditawarkan Kamera DSLR 
Canon dapat dijangkau oleh 
Saya                     
4. 
Menurut Saya harga yang 
ditawarkan Kamera DSLR 
Canon sesuai dengan manfaat 
produknya                     
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E. Keputusan Pembelian 
 
No. Pernyataan 
Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1.  
Saya mantap memutusakan 
untuk membeli Kamera DSLR 
Canon                     
2.  
Saya yakin memutuskan untuk 
membeli Kamera DSLR Canon                      
3. 
Saya memutusakan membeli 
Kamera DSLR Canon karena 
sesuai dengan selera saya                     
4.  
Saya memutusakan membeli 
Kamera DSLR Canon karena 
sesuai dengan kebutuhan saya                     
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Lampiran 3 : Data Penelitian 
No 
Resp Jenis Kelamin Usia Pekerjaan 
Uang Saku atau 
Pendapatan per Bulan 
1 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
2 Laki-laki 16-20 th Fotografer <1.000.000 
3 Perempuan 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
4 Perempuan 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
5 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
6 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
7 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
8 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
9 Perempuan 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
10 Laki-laki 21-25 th Pegawai Swasta >3.000.000 
11 Laki-laki 21-25 th Fotografer 2.000.000-3.000.000 
12 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
13 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
14 Laki-laki 21-25 th Lainnya 2.000.000-3.000.000 
15 Laki-laki 21-25 th Fotografer 1.000.000-2.000.000 
16 Laki-laki 21-25 th Fotografer 2.000.000-3.000.000 
17 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
18 Laki-laki 21-25 th Fotografer 1.000.000-2.000.000 
19 Laki-laki 21-25 th Fotografer <1.000.000 
20 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
21 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
22 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
23 Laki-laki 21-25 th Fotografer 1.000.000-2.000.000 
24 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
25 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
26 Laki-laki 21-25 th Pegawai Swasta 1.000.000-2.000.000 
27 Laki-laki 21-25 th Pegawai Swasta 1.000.000-2.000.000 
28 Laki-laki 21-25 th Fotografer 1.000.000-2.000.000 
29 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
30 Laki-laki 21-25 th Fotografer 1.000.000-2.000.000 
31 Laki-laki 21-25 th Pegawai Swasta 2.000.000-3.000.000 
32 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
33 Laki-laki 21-25 th Fotografer >3.000.000 
34 Laki-laki 21-25 th Lainnya 1.000.000-2.000.000 
35 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
36 Laki-laki 21-25 th Pegawai Swasta >3.000.000 
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No 
Resp Jenis Kelamin Usia Pekerjaan 
Uang Saku atau 
Pendapatan per Bulan 
37 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
38 Laki-laki 21-25 th Fotografer 2.000.000-3.000.000 
39 Laki-laki 21-25 th Fotografer >3.000.000 
40 Laki-laki 21-25 th Pegawai Swasta 2.000.000-3.000.000 
41 Laki-laki 21-25 th Fotografer 2.000.000-3.000.000 
42 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
43 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
44 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
45 Perempuan 21-25 th Lainnya 1.000.000-2.000.000 
46 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 2.000.000-3.000.000 
47 Perempuan 21-25 th Lainnya >3.000.000 
48 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
49 Perempuan 21-25 th Fotografer 1.000.000-2.000.000 
50 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
51 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
52 Perempuan 21-25 th Fotografer 1.000.000-2.000.000 
53 Laki-laki 21-25 th Pegawai Swasta 2.000.000-3.000.000 
54 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
55 Laki-laki 21-25 th Fotografer >3.000.000 
56 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
57 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
58 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
59 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
60 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
61 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
62 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
63 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
64 Laki-laki 21-25 th Fotografer 1.000.000-2.000.000 
65 Perempuan 21-25 th Pegawai Swasta 1.000.000-2.000.000 
66 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
67 Perempuan 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
68 Perempuan 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
69 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
70 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
71 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
72 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
73 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
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No 
Resp Jenis Kelamin Usia Pekerjaan 
Uang Saku atau 
Pendapatan per Bulan 
74 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
75 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
76 Perempuan 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
77 Laki-laki 16-20 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
78 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
79 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
80 Laki-laki 21-25 th Lainnya <1.000.000 
81 Laki-laki 21-25 th Lainnya <1.000.000 
82 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
83 Laki-laki 21-25 th Fotografer 1.000.000-2.000.000 
84 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
85 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa <1.000.000 
86 Laki-laki 21-25 th Lainnya 2.000.000-3.000.000 
87 Laki-laki 21-25 th Lainnya 2.000.000-3.000.000 
88 Laki-laki 21-25 th Pegawai Swasta 2.000.000-3.000.000 
89 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
90 Laki-laki 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
91 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
92 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
93 Perempuan 21-25 th Pelajar/ Mahasiswa 1.000.000-2.000.000 
94 Laki-laki 31-35 th Lainnya >3.000.000 
95 Laki-laki 26-30 th Lainnya 1.000.000-2.000.000 
96 Laki-laki 26-30 th Fotografer 2.000.000-3.000.000 
97 Laki-laki 26-30 th Fotografer 2.000.000-3.000.000 
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Lampiran 4 : Rekapan Data Kuesioner 
  Norma Subjektif 
No 
Resp NS1 NS2 NS3 Norma Subjektif 
1 8 8 8 24 
2 8 8 8 24 
3 7 9 9 25 
4 9 9 7 25 
5 8 7 7 22 
6 8 9 8 25 
7 8 8 7 23 
8 10 9 9 28 
9 4 9 5 18 
10 9 5 6 20 
11 7 6 6 19 
12 7 8 7 22 
13 9 8 9 26 
14 8 7 9 24 
15 9 8 7 24 
16 9 8 9 26 
17 6 5 6 17 
18 7 3 7 17 
19 10 10 10 30 
20 5 5 5 15 
21 7 5 8 20 
22 9 8 8 25 
23 7 7 8 22 
24 9 8 8 25 
25 8 7 7 22 
26 8 7 8 23 
27 8 7 8 23 
28 7 6 6 19 
29 8 6 6 20 
30 8 7 6 21 
31 8 8 7 23 
32 7 7 7 21 
33 8 8 8 24 
34 8 7 7 22 
35 8 8 7 23 
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No 
Resp NS1 NS2 NS3 Norma Subjektif 
36 9 7 7 23 
37 9 9 9 27 
38 8 4 5 17 
39 10 8 7 25 
40 10 9 10 29 
41 8 3 5 16 
42 8 6 6 20 
43 10 9 9 28 
44 9 9 5 23 
45 7 7 7 21 
46 5 4 5 14 
47 7 7 8 22 
48 4 7 7 18 
49 8 7 7 22 
50 8 8 9 25 
51 10 10 10 30 
52 9 10 9 28 
53 9 8 8 25 
54 8 8 7 23 
55 8 7 9 24 
56 8 7 8 23 
57 7 8 7 22 
58 9 9 9 27 
59 7 7 7 21 
60 7 7 6 20 
61 8 8 7 23 
62 6 7 6 19 
63 8 8 7 23 
64 8 8 7 23 
65 8 7 7 22 
66 8 9 9 26 
67 10 10 9 29 
68 7 7 7 21 
69 8 7 7 22 
70 7 7 7 21 
71 7 7 8 22 
72 8 7 6 21 
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No 
Resp NS1 NS2 NS3 Norma Subjektif 
73 6 7 8 21 
74 7 7 8 22 
75 6 8 7 21 
76 7 7 7 21 
77 8 9 7 24 
78 9 8 7 24 
79 8 6 9 23 
80 7 7 7 21 
81 10 9 9 28 
82 7 8 7 22 
83 5 7 7 19 
84 5 5 5 15 
85 6 4 7 17 
86 9 8 8 25 
87 8 7 10 25 
88 9 9 8 26 
89 9 8 8 25 
90 10 9 8 27 
91 9 9 9 27 
92 9 8 8 25 
93 9 9 8 26 
94 7 6 6 19 
95 7 7 7 21 
96 3 5 5 13 
97 8 6 7 21 
 
  Gaya Hidup 
No 
Resp GH1 GH2 GH3 GH4 Gaya Hidup 
1 8 8 8 8 32 
2 8 9 7 7 31 
3 9 9 9 6 33 
4 8 8 7 7 30 
5 9 9 9 9 36 
6 9 9 8 9 35 
7 9 9 8 8 34 
8 9 9 8 8 34 
9 8 9 9 10 36 
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No 
Resp GH1 GH2 GH3 GH4 Gaya Hidup 
10 10 10 9 8 37 
11 9 8 7 8 32 
12 9 8 6 5 28 
13 7 10 10 8 35 
14 8 8 8 8 32 
15 8 9 8 9 34 
16 9 9 8 9 35 
17 6 4 4 4 18 
18 7 7 5 3 22 
19 9 9 9 9 36 
20 7 7 7 7 28 
21 8 9 8 7 32 
22 9 9 8 8 34 
23 8 8 7 7 30 
24 9 9 8 9 35 
25 7 8 7 8 30 
26 7 8 7 6 28 
27 9 9 9 9 36 
28 7 7 6 7 27 
29 6 6 6 7 25 
30 8 7 6 7 28 
31 8 8 7 7 30 
32 10 10 8 10 38 
33 10 10 9 8 37 
34 8 6 8 5 27 
35 8 9 7 8 32 
36 9 8 8 9 34 
37 10 9 8 9 36 
38 9 7 9 5 30 
39 8 9 8 9 34 
40 10 10 10 10 40 
41 7 7 7 3 24 
42 7 8 9 8 32 
43 9 10 8 10 37 
44 5 6 5 6 22 
45 7 7 7 7 28 
46 8 7 6 5 26 
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No 
Resp GH1 GH2 GH3 GH4 Gaya Hidup 
47 6 6 6 6 24 
48 5 7 8 3 23 
49 10 10 10 9 39 
50 8 9 8 9 34 
51 8 10 8 9 35 
52 10 10 10 10 40 
53 8 9 7 9 33 
54 10 8 8 8 34 
55 9 9 8 9 35 
56 10 10 8 9 37 
57 8 9 7 8 32 
58 8 8 7 10 33 
59 8 7 8 8 31 
60 9 9 9 8 35 
61 8 8 7 8 31 
62 9 9 9 9 36 
63 8 8 7 8 31 
64 8 9 7 8 32 
65 10 10 8 8 36 
66 4 5 6 6 21 
67 8 9 8 8 33 
68 8 7 7 7 29 
69 8 8 7 8 31 
70 7 7 7 7 28 
71 10 10 10 9 39 
72 7 7 6 6 26 
73 5 4 5 5 19 
74 8 8 9 9 34 
75 8 8 9 7 32 
76 7 7 7 7 28 
77 7 7 7 7 28 
78 8 6 5 5 24 
79 9 10 9 8 36 
80 7 7 7 7 28 
81 9 9 9 9 36 
82 9 8 8 8 33 
83 7 7 8 8 30 
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No 
Resp GH1 GH2 GH3 GH4 Gaya Hidup 
84 8 8 8 8 32 
85 10 9 9 9 37 
86 10 10 10 8 38 
87 7 7 8 7 29 
88 9 9 8 8 34 
89 8 9 8 9 34 
90 9 8 10 8 35 
91 7 9 9 10 35 
92 9 9 8 8 34 
93 8 8 8 8 32 
94 10 9 9 9 37 
95 10 10 9 9 38 
96 3 4 6 5 18 
97 8 8 7 8 31 
 
  Atribut Produk 
No 
Resp 
AP1 AP2 AP3 AP4 Total Atribut Produk 
1 8 8 8 6 30 
2 9 9 9 9 36 
3 9 10 9 10 38 
4 9 9 9 10 37 
5 6 8 8 10 32 
6 9 8 9 10 36 
7 9 8 8 9 34 
8 9 10 9 10 38 
9 9 9 9 8 35 
10 7 9 9 10 35 
11 9 10 8 10 37 
12 7 10 8 8 33 
13 9 9 8 8 34 
14 9 10 9 10 38 
15 9 9 9 9 36 
16 10 9 9 9 37 
17 6 8 7 6 27 
18 8 9 8 8 33 
19 9 10 10 10 39 
20 8 9 8 8 33 
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No 
Resp 
AP1 AP2 AP3 AP4 Total Atribut Produk 
21 7 7 8 8 30 
22 10 9 8 8 35 
23 9 10 10 9 38 
24 9 8 9 9 35 
25 8 10 8 8 34 
26 8 9 9 9 35 
27 8 7 9 9 33 
28 8 9 8 9 34 
29 9 8 8 9 34 
30 8 9 8 8 33 
31 9 10 10 9 38 
32 9 10 9 8 36 
33 8 10 10 8 36 
34 7 7 7 7 28 
35 8 9 10 10 37 
36 9 9 8 8 34 
37 8 9 9 9 35 
38 9 10 9 9 37 
39 8 10 10 10 38 
40 10 10 10 10 40 
41 6 10 8 10 34 
42 7 7 7 7 28 
43 10 10 10 10 40 
44 8 10 9 9 36 
45 8 9 9 8 34 
46 5 5 6 5 21 
47 10 10 9 9 38 
48 6 8 7 7 28 
49 9 8 8 9 34 
50 8 9 8 8 33 
51 10 10 10 9 39 
52 8 8 8 8 32 
53 9 8 8 8 33 
54 9 7 8 9 33 
55 7 7 7 7 28 
56 8 7 8 8 31 
57 8 9 7 8 32 
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No 
Resp 
AP1 AP2 AP3 AP4 Total Atribut Produk 
58 10 10 8 10 38 
59 8 9 9 9 35 
60 8 8 7 8 31 
61 7 8 8 8 31 
62 8 8 7 9 32 
63 10 10 10 7 37 
64 9 8 8 9 34 
65 8 8 8 7 31 
66 8 9 9 9 35 
67 10 9 9 9 37 
68 8 9 9 8 34 
69 8 7 7 8 30 
70 7 8 8 7 30 
71 8 9 8 8 33 
72 8 8 8 8 32 
73 7 7 7 7 28 
74 9 9 8 8 34 
75 9 9 8 9 35 
76 8 10 9 8 35 
77 7 10 10 10 37 
78 9 8 7 8 32 
79 9 8 8 10 35 
80 9 10 10 10 39 
81 8 9 10 8 35 
82 8 9 8 8 33 
83 9 9 8 8 34 
84 9 9 7 7 32 
85 10 10 9 10 39 
86 10 10 10 9 39 
87 10 10 10 10 40 
88 9 8 8 9 34 
89 9 9 8 9 35 
90 10 10 8 9 37 
91 8 9 9 10 36 
92 9 7 8 9 33 
93 8 10 9 10 37 
94 9 10 10 10 39 
101 
 
 
 
No 
Resp 
AP1 AP2 AP3 AP4 Total Atribut Produk 
95 10 10 8 9 37 
96 8 10 8 10 36 
97 7 8 7 10 32 
 
  Persepsi Harga 
No 
Resp PH1 PH2 PH3 PH4 Total Persepsi Harga 
1 8 8 8 8 32 
2 9 9 9 9 36 
3 9 9 10 9 37 
4 10 7 7 7 31 
5 8 8 9 8 33 
6 9 9 9 10 37 
7 9 8 8 9 34 
8 10 9 10 10 39 
9 8 8 8 8 32 
10 6 7 8 8 29 
11 10 10 10 9 39 
12 8 9 9 8 34 
13 8 8 8 9 33 
14 8 9 9 9 35 
15 10 9 9 9 37 
16 10 9 9 10 38 
17 7 6 6 6 25 
18 8 8 8 9 33 
19 10 10 10 10 40 
20 8 8 9 7 32 
21 8 7 7 6 28 
22 9 8 8 9 34 
23 9 9 10 9 37 
24 10 8 8 9 35 
25 8 8 8 8 32 
26 8 8 8 8 32 
27 10 9 9 8 36 
28 9 8 7 7 31 
29 8 7 7 8 30 
30 9 9 9 8 35 
31 9 9 9 9 36 
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No 
Resp PH1 PH2 PH3 PH4 Total Persepsi Harga 
32 9 8 8 7 32 
33 8 10 8 8 34 
34 7 7 7 7 28 
35 8 8 8 8 32 
36 8 9 9 7 33 
37 9 9 8 8 34 
38 9 8 8 9 34 
39 8 10 9 10 37 
40 10 10 10 10 40 
41 9 8 8 8 33 
42 8 7 7 8 30 
43 10 10 10 10 40 
44 9 10 10 10 39 
45 8 9 8 8 33 
46 7 7 6 5 25 
47 9 8 8 8 33 
48 6 5 5 5 21 
49 8 8 8 8 32 
50 9 9 9 9 36 
51 9 8 8 9 34 
52 10 9 9 10 38 
53 9 8 8 9 34 
54 10 8 10 10 38 
55 9 9 10 10 38 
56 9 8 8 9 34 
57 9 10 9 9 37 
58 8 10 10 10 38 
59 9 7 7 7 30 
60 9 8 8 8 33 
61 9 8 6 9 32 
62 10 6 7 8 31 
63 10 8 8 10 36 
64 9 8 8 8 33 
65 8 7 8 7 30 
66 9 9 9 8 35 
67 9 7 7 9 32 
68 8 7 7 8 30 
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No 
Resp PH1 PH2 PH3 PH4 Total Persepsi Harga 
69 9 7 7 8 31 
70 7 7 7 7 28 
71 8 7 7 8 30 
72 7 7 7 7 28 
73 7 7 7 7 28 
74 9 9 8 8 34 
75 9 9 9 8 35 
76 8 9 7 8 32 
77 9 8 8 9 34 
78 7 6 8 8 29 
79 8 7 7 8 30 
80 10 10 10 10 40 
81 7 7 6 7 27 
82 8 8 10 9 35 
83 8 8 8 8 32 
84 8 6 9 7 30 
85 10 10 10 10 40 
86 9 9 9 10 37 
87 10 10 10 10 40 
88 10 9 9 9 37 
89 9 8 9 8 34 
90 8 9 8 8 33 
91 9 10 8 7 34 
92 9 8 8 9 34 
93 10 9 10 10 39 
94 10 10 10 10 40 
95 9 8 8 8 33 
96 10 10 10 10 40 
97 9 9 7 9 34 
 
  Keputusan Pembelian 
No 
Resp KP1 KP2 KP3 KP4 
Total Keputusan 
Pembelian 
1 9 9 9 9 36 
2 10 10 10 10 40 
3 10 10 10 9 39 
4 10 10 10 9 39 
5 9 9 9 9 36 
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No 
Resp KP1 KP2 KP3 KP4 
Total Keputusan 
Pembelian 
6 10 9 10 10 39 
7 9 9 9 8 35 
8 10 9 10 10 39 
9 8 8 8 8 32 
10 10 10 9 9 38 
11 10 10 9 9 38 
12 9 9 8 9 35 
13 9 10 9 9 37 
14 9 8 8 9 34 
15 9 10 10 10 39 
16 9 9 9 9 36 
17 6 5 6 6 23 
18 7 8 7 8 30 
19 10 10 10 10 40 
20 8 7 9 10 34 
21 7 7 7 7 28 
22 9 9 9 9 36 
23 10 10 10 10 40 
24 9 9 10 9 37 
25 8 8 8 8 32 
26 8 8 9 8 33 
27 10 10 10 8 38 
28 8 7 8 8 31 
29 8 8 8 8 32 
30 9 9 8 9 35 
31 10 10 10 10 40 
32 8 9 8 7 32 
33 8 8 8 9 33 
34 7 7 7 7 28 
35 10 10 9 9 38 
36 8 7 7 8 30 
37 10 8 9 7 34 
38 10 9 10 10 39 
39 9 9 9 10 37 
40 10 10 10 10 40 
41 8 8 5 8 29 
42 8 8 9 9 34 
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No 
Resp KP1 KP2 KP3 KP4 
Total Keputusan 
Pembelian 
43 10 10 10 10 40 
44 9 9 9 9 36 
45 9 9 9 9 36 
46 6 7 6 6 25 
47 8 8 10 10 36 
48 7 7 7 6 27 
49 8 9 10 9 36 
50 8 9 9 9 35 
51 10 10 10 9 39 
52 10 10 10 10 40 
53 9 9 10 9 37 
54 10 10 9 7 36 
55 8 9 8 9 34 
56 10 10 10 10 40 
57 9 9 8 10 36 
58 10 10 9 9 38 
59 8 8 8 8 32 
60 9 9 9 8 35 
61 8 7 7 9 31 
62 8 9 9 8 34 
63 8 10 9 10 37 
64 9 9 9 9 36 
65 8 9 9 8 34 
66 9 9 9 9 36 
67 10 10 8 8 36 
68 7 8 9 8 32 
69 9 9 9 8 35 
70 7 7 7 7 28 
71 9 9 9 8 35 
72 7 7 8 8 30 
73 7 7 7 7 28 
74 8 8 9 8 33 
75 8 8 9 8 33 
76 7 7 7 8 29 
77 8 9 7 10 34 
78 8 8 8 8 32 
79 9 10 7 6 32 
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No 
Resp KP1 KP2 KP3 KP4 
Total Keputusan 
Pembelian 
80 10 10 10 10 40 
81 9 9 9 9 36 
82 8 9 10 9 36 
83 7 8 8 9 32 
84 8 7 8 9 32 
85 10 9 9 8 36 
86 10 10 10 10 40 
87 10 10 10 10 40 
88 9 9 10 9 37 
89 9 8 8 9 34 
90 9 9 8 10 36 
91 8 9 9 8 34 
92 9 9 9 9 36 
93 10 8 7 7 32 
94 10 10 10 10 40 
95 9 9 9 8 35 
96 8 7 8 7 30 
97 9 9 9 9 36 
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Lampiran 5 : Hasil Output SPSS 
  
Statistik Deskriptif Responden 
Statistics 
 
Jenis 
Kelamin Usia Pekerjaan 
Uang Saku/ Pendapatan 
per Bulan 
N Valid 97 97 97 97 
Missing 0 0 0 0 
 
Jenis Kelamin 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Laki-laki 73 75.3 75.3 75.3 
Perempuan 24 24.7 24.7 100.0 
Total 97 100.0 100.0  
 
Usia 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 16-20 th 23 23.7 23.7 23.7 
21-25 th 66 68.1 68.1 91.8 
26-30 th 7 7.2 7.2 99.0 
31-35 th 1 1.0 1.0 100.0 
Total 97 100.0 100.0  
 
Pekerjaan 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Fotografer 20 20.6 20.6 20.6 
Lainnya 10 10.3 10.3 30.9 
Pegawai Swasta 9 9.3 9.3 40.2 
Pelajar/ 
Mahasiswa 
58 59.8 59.8 100.0 
Total 97 100.0 100.0  
 
 
 
 
108 
 
 
 
Uang Saku/ Pendapatan per Bulan 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid <1.000.000 33 34.0 34.0 34.0 
>3.000.000 7 7.2 7.2 41.2 
1.000.000-
2.000.000 
43 44.4 44.4 85.6 
2.000.000-
3.000.000 
14 14.4 14.4 100.0 
Total 97 100.0 100.0  
 
Hasil Validitas dan Reliabilitas 
 
Hasil Validitas dan reliabilitas Norma Subjektif 
Correlations 
 NS1 NS2 NS3 
Norma 
Subjektif 
NS1 Pearson Correlation 1 .544** .572** .837** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 
N 97 97 97 97 
NS2 Pearson Correlation .544** 1 .601** .856** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 
N 97 97 97 97 
NS3 Pearson Correlation .572** .601** 1 .842** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 
N 97 97 97 97 
Norma 
Subjekti
f 
Pearson Correlation .837** .856** .842** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 97 97 97 97 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.797 3 
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Hasil Validitas dan reliabilitas Gaya Hidup 
Correlations 
 GH1 GH2 GH3 GH4 
Gaya 
Hidup 
GH1 Pearson Correlation 1 .797** .637** .588** .862** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 97 97 97 97 97 
GH2 Pearson Correlation .797** 1 .735** .720** .930** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 97 97 97 97 97 
GH3 Pearson Correlation .637** .735** 1 .615** .845** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 97 97 97 97 97 
GH4 Pearson Correlation .588** .720** .615** 1 .852** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 97 97 97 97 97 
Gaya 
Hidup 
Pearson Correlation .862** .930** .845** .852** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 97 97 97 97 97 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.892 4 
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Hasil Validitas dan reliabilitas Atribut Produk 
Correlations 
 AP1 AP2 AP3 AP4 
Atribut 
Produk 
AP1 Pearson Correlation 1 .476** .457** .409** .740** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 97 97 97 97 97 
AP2 Pearson Correlation .476** 1 .660** .516** .833** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 97 97 97 97 97 
AP3 Pearson Correlation .457** .660** 1 .549** .827** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 97 97 97 97 97 
AP4 Pearson Correlation .409** .516** .549** 1 .783** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 97 97 97 97 97 
Atribut 
Produk 
Pearson Correlation .740** .833** .827** .783** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 97 97 97 97 97 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.804 4 
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Hasil Validitas dan reliabilitas Persepsi Harga 
Correlations 
 PH1 PH2 PH3 PH4 
Persepsi 
Harga 
PH1 Pearson Correlation 1 .567** .565** .657** .794** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 97 97 97 97 97 
PH2 Pearson Correlation .567** 1 .757** .667** .873** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 97 97 97 97 97 
PH3 Pearson Correlation .565** .757** 1 .717** .889** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 97 97 97 97 97 
PH4 Pearson Correlation .657** .667** .717** 1 .886** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 97 97 97 97 97 
Persepsi 
Harga 
Pearson Correlation .794** .873** .889** .886** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 97 97 97 97 97 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.884 4 
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Hasil Validitas dan reliabilitas Keputusan Pembelian 
Correlations 
 KP1 KP2 KP3 KP4 
Keputusan 
Pembelian 
KP1 Pearson Correlation 1 .812** .675** .546** .877** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 97 97 97 97 97 
KP2 Pearson Correlation .812** 1 .702** .567** .892** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 97 97 97 97 97 
KP3 Pearson Correlation .675** .702** 1 .649** .880** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 
N 97 97 97 97 97 
KP4 Pearson Correlation .546** .567** .649** 1 .800** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 
N 97 97 97 97 97 
Keputusan 
Pembelian 
Pearson Correlation .877** .892** .880** .800** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 97 97 97 97 97 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.885 4 
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Hasil Uji Asumsi Klasik 
 Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 97 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. 
Deviation 
2.19795010 
Most Extreme Differences Absolute .079 
Positive .046 
Negative -.079 
Test Statistic .079 
Asymp. Sig. (2-tailed) .146c 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
 
Hasil Uji Multikolienaritas 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
Collinearity 
Statistics 
B 
Std. 
Error Beta 
Toleran
ce VIF 
1 (Constant) 2.360 2.579  .915 .363   
Norma 
Subjektif 
.193 .079 .180 2.437 .017 .696 1.436 
Gaya 
Hidup 
.197 .054 .258 3.668 .000 .769 1.301 
Atribut 
Produk 
.270 .096 .240 2.816 .006 .521 1.921 
Persepsi 
Harga 
.374 .082 .383 4.573 .000 .541 1.848 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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  Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.178 1.454  .810 .420 
Norma 
Subjektif 
-.078 .045 -.213 -1.742 .085 
Gaya Hidup .012 .030 .046 .394 .694 
Atribut Produk .082 .054 .216 1.527 .130 
Persepsi Harga -.025 .046 -.076 -.549 .585 
a. Dependent Variable: ABS 
 
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
Variables Entered/Removeda 
Model Variables Entered 
Variables 
Removed Method 
1 Persepsi Harga, Gaya 
Hidup, Norma Subjektif, 
Atribut Produkb 
. Enter 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. All requested variables entered. 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2.360 2.579  .915 .363 
Norma Subjektif .193 .079 .180 2.437 .017 
Gaya Hidup .197 .054 .258 3.668 .000 
Atribut Produk .270 .096 .240 2.816 .006 
Persepsi Harga .374 .082 .383 4.573 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Koefisien Determinasi (Adjusted R2) 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square Std. Error of the Estimate 
1 .807a .651 .636 2.245 
a. Predictors: (Constant), Persepsi Harga, Gaya Hidup, Norma Subjektif, Atribut 
Produk 
 
Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 
ANOVAa 
Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 866.906 4 216.726 42.993 .000b 
Residual 463.775 92 5.041   
Total 1330.680 96    
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Persepsi Harga, Gaya Hidup, Norma Subjektif, Atribut 
Produk 
 
 Uji Signifikansi Parameter Individual (Uji Statistik t) 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2.360 2.579  .915 .363 
Norma Subjektif .193 .079 .180 2.437 .017 
Gaya Hidup .197 .054 .258 3.668 .000 
Atribut Produk .270 .096 .240 2.816 .006 
Persepsi Harga .374 .082 .383 4.573 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Lampiran 6 : Daftar Riwayat Hidup 
Daftar Riwayat Hidup 
 
Nama Lengkap  : Siti Ambarwati 
Tempat dan Tanggal Lahir : Klaten, 11 Mei 1996  
Agama  : Islam  
Alamat  : Plambon, Wangen, Polanharjo, Klaten 
No Telpon  : 085802542073 
Riwayat Pendidikan Formal: 
1. TK Aisyah ABA Wangen    (2001-2002) 
2. SD Negeri 1 Wangen     (2002-2008) 
3. SMP Negeri 1 Polanharjo    (2008-2011) 
4. SMK Negeri 1 Juwiring Klaten    (2011-2014) 
5. Institut Agama Islam Negeri Surakarta  (2014-2018) 
 
 
 
 
 
 
